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RESUMEN EJECUTIVO

En las ultimas décadas, la empresa Owens Illinois Pert S.A., cuenta con una hegemonia
en el mercado nacional, incentivando el crecimiento sostenido de sus diversos clientes,
ofreciendo flexibilidad, alternativas de disefio y calidad; esto en un contexto global,
donde a la vez, es lider mundial en la fabricacién de envases de vidrio, donde tiene como
caracteristicas sobresalientes: la riqueza de la informacion sobre procesos y tecnologia

en diversos paises y plantas en todo el mundo.

Actualmente, la empresa Owens Illinois Peru S.A. en el proceso de fabricacion de
envases de vidrio tiene oportunidades de mejora respecto a un importante sector que viene
creciendo de forma estable y se ve amenazado por nuevos competidores que provienen
de paises vecinos o para proteger a los clientes nacionales de marcas globales

posicionadas en el mundo, que incursionan en el mercado nacional.

El presente trabajo estudia las mejoras alrededor del proceso de fabricacion de
envases con enfoque en el sector licores y las oportunidades que existen para reducir los
costos de mala calidad de los productos, los costos asociados a los reclamos,
observaciones que puedan existir en los clientes, afectando la productividad y sobre todo
bloqueando importantes inventarios que ponen en peligro la continuidad del negocio;

todo esto para asegurar la sostenibilidad y crecimiento de ambas partes.

Palabras clave: vidrio, botellas, licores, manufactura, calidad.



EXECUTIVE SUMMARY

In recent decades, the company Owens Illinois Peru S.A., has been almost the only
manufacturer of glass containers in the country, encouraging sustained growth of its
customers, offering flexibility, develop designs and quality; this in a global context,
where at the same time, O-I is a world leader in the manufacture of glass containers,
where of the important characteristics is: the wealth of information on processes and

technology across various countries and plants throughout the world.

At present, the company Owens Illinois Perd S.A., in the process of
manufacturing glass containers, it has opportunities for improvement with respect to an
important sector that has been growing steadily and is threatened by new competitors
from other countries or to protect national customers from global brands positioned in the

world of liquors, which enter the national market.

This project, studies the improvements around the packaging manufacturing
process with a focus on the liquor sector and the opportunities that exist to reduce the
costs of poor quality, the costs associated with claims, observations that may exist in
customers, affecting the productivity and especially blocking important inventories that
put in danger the continuity of the business; all this to ensure the sustainability and growth

of both parties

Keywords: Glass, bottles, spirits, liqueur, manufacturing, quality.



CAPITULO I: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

1.1 Breve descripcién de la empresa

Owens lllinois Pert S.A. forma parte de una corporacion global, lider en la fabricacion
de envases de vidrio a nivel mundial, con operaciones en todos los continentes a
excepcion de Africa. Fue fundada en 1903, por Michael J. Owens, y se fusiond con
Illinois Glass Company en 1929, para convertirse en Owens lllinois. Actualmente, cuenta
con mas de 26.500 empleados y ventas netas por $6.900 millones de ddlares en todo el

mundo.

Figura l.1
Presencia de Owens lllinois en el mundo.

Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2019)

Recientemente se adquirié plantas de manufactura de México y Bolivia; con lo

gue mantiene su hegemonia mundial como fabricantes de envases de vidrio.

Owens Illinois Pera S.A. inicid sus operaciones en 1993 en la planta de Callao
con laadquisicion de la empresa Vidrios Industriales S.A. (VINSA). En 1999, se adquiere

al principal competidor en el pais: Compafiia Manufacturera de Vidrio del Pert (CMVP),
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centralizando las operaciones en una sola planta ubicada en la Av. Venezuela 2695-
Bellavista — Callao, conocida como Planta Callao. En el 2007, se inicia la construccion
de una nueva planta, ubicada en el distrito de Lurin, la cual fue inaugurada a inicios del

2008; ambas plantas de produccion funcionan hasta el momento.

1. Planta Callao: Produce en color Flint (transparente), cuenta con 1 horno (250
toneladas/dia) y 3 lineas de produccion con 800 k envases por dia

aproximadamente

2. Planta Lurin: Produce envases de vidrio en 4 colores: Ambar, UV Green,
Emerald Green y Flint, cuenta con 2 hornos (280 toneladas/dia y 260
toneladas/dia) y 5 lineas de produccion. Con 1.5 MM de envases por dia

aproximadamente

Es importante resaltar que ambas plantas de Peru son reconocidas mundialmente
por tener buenas eficiencias en produccion y realizar cambios de referencias (cambio de

producto), de manera 6ptima y eficiente.

Actualmente Owens Illinois Per( forma parte la unidad de negocio llamada
Andean Business Unit (ABU), que también la conforman Bolivia, Ecuador y Colombia;
la otra unidad de negocio de Sudameérica estd conformada por Argentina y Brasil,

formando la unidad de negocio llamada Latam South.

1.2 Descripcion de productos ofrecidos

Owens Illinois comercializa envases de vidrio para distintos segmentos, entre los

principales estan:

1.2.1 Alimentos

Comercializacién de frascos de vidrio, utilizados usualmente para envasar mermeladas,

pastas, alcachofas, esparragos entre otros.



Figura 1.2

Frasco del sector alimentos

Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2019)

1.2.2 Vinosy Licores

Comercializacion de envases de licor para clientes nacionales o extranjeros, con

produccion de tipo industrial, no comercializa el segmento Premium o Covet.

Figura 1.3
Botellas de vino y Licor Covet

Nota: Owens Illinois Pert S.A. (2019)

1.2.3 Cerveza

Comercializa envases para cerveza de mercado nacional o para exportacion



Figura 1.4

Envase de cerveza

Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2019)

1.2.4 Bebidas no alcohdlicas

Comercializacion de envases de vidrio para envasado de jugos, isotdnicos, gaseosas entro

otra a nivel nacional y para exportacion.

Figura 1.5

Envases de tipo Ready to drink no alcohdlicas

Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2019)

1.3 Descripcion de la problemaética actual

El mercado peruano es muy complejo y se vuelve cada vez mas competitivo en términos
de costo de producto terminado y aumento de las exigencias de calidad, esto se debe a
que existen competidores que tienen una influencia directa e indirecta que fuerza a ser
mas competitivos para el sector de licores, para los demas sectores no existe este tipo de

influencia aun.



1.3.1 Influencia indirecta

Existe un ingreso de nuevos productos al mercado de marcas globales, con un aumento
de diversidad de marcas de licores importante como Appleton, Campari, Brugal, Flor de
Cafia, etc.; que obliga a los productores nacionales a competir con los mismos niveles de
calidad sin subir el precio de los mismos. Adicionalmente, al crecer las empresas de

licores del pais y tratar de exportar los productos, se enfrentan al mismo desafio.

1.3.2 Influencia directa

El dinamismo econdémico del Per(, hace que el pais sea atractivo para incursionar por
competencia de otros paises, en el caso del Perd, existe un proveedor proveniente de
Chile, que esta ingresando de forma agresiva bajando precios y ofreciendo niveles de
calidad superiores a las que estan pactados actualmente. Ante este contexto, se debe
realizar un analisis para poder mejorar la calidad ofrecida, principalmente de produccion

de licores con el mismo precio pactado con ellos.



CAPITULO II: OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1 Objetivos
2.1.1 Objetivo general

Demostrar que la reduccion de defectos de calidad en el proceso de fabricacidn de envases
de licores, permitira la reduccion de costos, mejora de calidad de productos y aumento

en la venta de los mismos

2.1.2 Obijetivos especificos
Los objetivos especificos son:

e  Disminuir el nimero de reclamos en sector licores.

e Mantener/mejorar las ventas de sector licores nacionales anuales.

e  Disminuir los costos por producto no conforme y merma asociada (llamado
PLCC — Product Loss and Customer Complaint)

e Disminucién de inventarios blogueados en las instalaciones de la Planta

Callao. (Llamado dentro de la organizacion Heldware)

2.2 Alcancey limitaciones de la investigacion

El alcance incluye el proceso de fabricacion de licores incluye desde la materia prima
hasta que se forme el pallet que sera entregado al cliente final, no se considerara para este

estudio la logistica de entrada, ni la logistica de salida.

2.2.1 Unidad de analisis

Los procesos que forman parte del estudio son los siguientes: materia prima, Batch
House, Horno, Zona caliente (formacion del envase y refinacion del vidrio) y zona fria
(tratamientos inspeccidn automatica, paletizado y etiquetado).



Los centros de proceso son: Cambios de referencia, Taller de moldes, Hornos y
Batch House, Taller electro-electronico, Taller de Maquinas, Linea de produccion Al 'y
A3, Calidad, TA Zona fria.

2.2.2 Sector de Analisis

e Sector Licores —cliente C

2.2.3 Poblacién

e Centro de proceso de Hornos y Batch House

e Centro de proceso de Tiempo Activo Maquinas, Taller electro-electronico y
taller Mecénico

e Calidad

e Clientes

e Centro de proceso de Tiempo Activo Zona fria

e Coordinador de Servicio al cliente

2.2.4 Espacio

e Materia prima

e Batch House

e Horno

e Zona caliente (formacion del envase y refinacién del vidrio)

e Zona fria (tratamientos, inspeccion automatica, Paletizado y etiquetado)

2.2.5 Tiempo del proyecto

e El proyecto se realizo6 entre enero 2018 y julio 2018.

2.3 Justificacion
2.3.1 Justificaciéon Técnica

Owens lllinois, tiene a disposicion el conocimiento que pueda aplicarse en otras partes

del mundo para mejorar un proceso especifico.



Existe la tecnologia adecuada para poder mejorar los problemas presentados; por
otro lado, se puede pedir soporte al centro técnico especializado con sede en Lurin para

que analice y plantee alguna solucidn adicional.

Se cuenta con staff de ingenieros y técnicos calificados y entrenados en otras
partes del mundo que nos ayuda a implementar soluciones de primer nivel, de preferencia

automatizando el proceso.

Las herramientas de ingenieria que se utilizaran en el estudio seran:

Técnica de Grupo nominal

e Tormenta de ideas

e Matriz de ponderacion

e Diagrama Causa — Efecto Ishikawa
e Metodo de los 5 Porque’s

e Analisis de procesos — flujogramas
e Andlisis de puesto de trabajo

e Analisis de métodos de trabajo

e Modelo de las 5 fuerzas de Porter
e Indicadores de gestion KPI's

e Matriz de FODA

2.3.2 Justificacién Econdmica

La investigacion esta enfocada en mejorar métodos de trabajo y control de produccion.
Los proyectos de este tipo ayudan a mejorar la eficiencia y costos en la planta de los
clientes y disminuir los costos de mala calidad, estableciendo relaciones “win to win”,

asegurando crecimiento en las ventas de Owens Illinois Peru

El proyecto busca fortalecer el negocio actual con los clientes nacionales de
licores, con un aumento de ventas a un corto y mediano plazo, promoviendo el desarrollo
y crecimiento de los clientes. La fidelizacion y mejora en procesos de clientes permitira
que ellos crezcan y por ende aumentar la produccion nacional. El crecimiento,
fidelizacion y mejora a nivel general de los procesos, asegura la continuidad del negocio.

Se espera poder disminuir los reclamos en un 15%, el inventario bloqueado en 20,
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disminuir los costos de producto no conforme en un 20% y aumentar las ventas en un
5%.

2.3.3 Justificacién social

Owens lllinois, tiene el objetivo de aumentar el consumo de vidrio en nuestro pais; puesto
que la capacidad instalada supera en 40% aproximadamente la demanda nacional; al ser
el sector de licores, el que tiene un potencial de mayor crecimiento en comparacién con
los demas sectores y con un riesgo mayor de competidores; se vuelve clave para el

desarrollo de mercado nacional

Al aumentar las ventas de vidrio a nivel nacional, se busca generar una mayor
cultura medioambiental, puesto que el vidrio es 100% reciclable; parte de la materia
prima que se utiliza para producir envases de vidrio, es vidrio reciclado llamado “cullet”
o “casco”. Todo el vidrio que se genere del consumo de licores en nuestro pais, puede ser
procesado al 100% para producir mas vidrio sin afectar las caracteristicas principales de

los envases.

Los clientes, al aumentar las ventas, generan mayor empleo en la ciudad donde se
encuentren ubicados; Owens Illinois Pert S.A. atiende a clientes que producen licores de
diversos tipos ubicados a lo largo del pais; este aumento de trabajo y dinamismo en

empresas suplidoras de clientes es un efecto paralelo del proyecto.
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CAPITULO Il1: ANALISIS DEL ENTORNO

3.1 Analisis externo
3.1.1 Anadlisis del sector
Se analizaré el sector segiin modelo de las 5 Fuerzas de M. Porter.

Figura lll.1

Fuerza de Porter

Amenaza de
productos
sustitutos

Competidores

Poder Poder

negociacién actuales O-| negociacion
proveedores . clientes
Peru
Riesgo
Nuevos

competidores

3.1.1.1 Poder de negociacion de proveedores - Bajo

Owens Illinois Peru, al ser parte de una organizacion global; tiene convenios regionales
y continentales para el abastecimiento de los principales materiales para la fabricacién de
envases de vidrio y la tecnologia para poder producirlos.
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3.1.1.2 Riesgo de nuevos competidores - Bajo

El sector de envases de vidrio tiene barreras altas para el ingreso de nuevos competidores,

por lo siguiente:

e Owens Illinois Peru tiene presencia en casi todos los paises de la regién, con
plantas de manufactura ubicadas estratégicamente para poder proveer a todo
el continente.

e Tiene la experiencia, los recursos y la tecnologia para producir envases a un
buen costo y calidad.

e Tiene el soporte técnico adecuado para poder solucionar problemas
rapidamente.

e Convenios globales con los principales clientes del pais.

3.1.1.3 Poder de negociacion de clientes - Medio

e Losconvenios globales aseguran venta, pero es regido de acuerdo a un precio
estandar internacional, que se realiza en otras partes del mundo, a nivel local
no se tiene mayor participacion.

e Los clientes locales, tienen un poder negociacion medio ya que no existe

competidores nacionales, pueden importar a un costo mayor.

3.1.1.4 Amenaza de productos sustitutos — Amenaza baja

e Los productos sustitutos solo aplican plastico a sectores como NAB’s (Non
Alcoholic Beverages), que son principalmente jugos, gaseosas e isotonicos.

e Los sectores de licores, vinos, alimentos no tienen riesgo de productos
sustitutos.

e El sector de cerveza tiene como riesgo el producto sustituto de lata.

e De acuerdo al contexto actual, donde se esta priorizando la ecologia, el vidrio

es cada vez mas elegido.
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3.1.1.5 Competidores actuales — Media baja

e Heinz: Empresa que se dedica a la fabricacion de envases para cosméticos,
no es competidor para O-1 Peru.

e VICRISA: Empresa de fabricacion de envases y vasos, es competidor de O-1
Per0; sin embargo, posee una capacidad muy limitada, cuenta con un pequefio
horno que significa alrededor del 0.7 % de la capacidad instalada de O-I en
el Perd.

e Cristaleria Toro: Empresa ubicada en Chile, principal competidor de mercado
de vinos v licores, estan especializados en la industria vinera de Chile, se
convierte en el principal competidor, bajando precios para poder ingresar al

mercado peruano.

3.1.2 Anélisis PESTEL

Para poder entender los factores externos, se utilizara la herramienta Illamada PESTEL.

3.1.2.1 Aspectos Politicos

e Inestabilidad Politica: Perd siempre ha estado marcado por una clase politica
en constante inestabilidad, casi todos los presidentes de nuestro pais de las
Gltimas 4 décadas tienen problemas de corrupcion o estan en la carcel,
generando desconfianza en algunos inversionistas que desean incursionar en
el mercado peruano o que ya tienen inversiones en el pais.

e La inestabilidad se agrava a partir de la disolucién del congreso del Per( y
del llamado a nuevas elecciones, intentos de destitucion de Presidente de la
nacion y nuevas noticias de corrupcion algunos candidatos y personas electas
en el gobierno.

e Lucha anticorrupcion: Existe un dinamismo en la lucha anticorrupcién que
involucra a grandes empresas como BCP, ODEBRECHT, siguen apareciendo
nuevos actores en la politica o de empresas privadas, que crea desconfianza
en inversionistas de hacer negocios en el pais, al evidenciarse pagos ilicitos
con la finalidad de ganar licitaciones de grandes y medianos proyectos en el
pais.
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e Restricciones vehiculares: Como solucién alterna del municipio de Lima
Metropolitana, se impuso un nuevo régimen llamado “Pico y Placa”, que
consistio inicialmente en la restriccion vehicular de circulacién, por las
principales avenidas de Lima; esta medida ha sido ampliada a los vehiculos
pesados, afectando la distribucién normal de envases que salen de las plantas

de produccion a sus clientes, encareciendo los costos.

3.1.2.2 Aspectos Econémicos

e Aumento de ISC: Recientemente el gobierno aumento los montos del
Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), aplicados a los cigarrillos y licores
con mas de 20 grados de alcohol, encareciendo los productos de los clientes
de este segmento de O-I; el Ministerio de Finanzas, indic6 que se actualizaran
de forma anual.

e Tipo de cambio del dolar: El tipo de cambio es un aspecto relevante, puesto
que muchas de las materias primas utilizadas para la elaboracion de envases
de vidrio provienen de otros paises, asi como la tecnologia que se utiliza en
la planta de produccidn; adicionalmente a ello los clientes también realizan
compras de tapas, etiquetas y tecnologia del exterior. Ultimamente el délar
viene en una estabilidad importante desde el afio 2015, que favorece la
correcta proyeccion de los costos asociados a la fabricacion (Reporte Anual
del BCP 2018).

e Inflacion: El efecto directo de la inflacion es el aumento del costo de los
productos, afectan a todas las empresas incluyendo O-1 y sus clientes, la
tendencia de los ultimos afios mantiene tendencia a la baja, con una
proyeccién de 2% para 2020 que muestran una estabilidad econdmica.

e Crecimiento Econdmico: El Per( después de haber presentado crecimiento
econémico promedio de PBI (Producto Bruto Interno) hasta 8.4 % entre el
2006 y 2010 pasé a tener crecimientos mas discretos hasta tener un
proyectado de crecimiento de PBI de 3% a 3.5% para el 2020 (Estudios
Economicos BCP, 2019). A pesar de tener un menor crecimiento economico,
Perl se muestra como uno de los paises mas solidos con una mayor

estabilidad, que la mayoria de paises de la region.
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3.1.2.3 Aspectos Sociales

Movimientos sociales: Dentro de los ultimos afios, no existen movimientos
sociales negativos de gran magnitud, como los que estan ocurriendo en los
paises vecinos con paros de varios dias, marchas y enfrentamientos; las
Gltimas marchas realizadas fueron de apoyo al actual gobierno en la
disolucién del congreso

Migracidn extranjera: En los Gltimos afios, Per( y los paises de la regién han
experimentado una migracion sin precedentes de ciudadanos venezolanos,
que llegan en busca de trabajo, escapando de la opresion y falta de
oportunidades existentes en su pais; en este contexto, se han abaratado
algunos puestos de trabajo debido a la oferta existente y en algunos casos ha
comenzado una suerte de rechazo por parte de la poblacion peruana

Retorno de nuestras costumbres: Existe una revaloracion de nuestras
costumbres, con gran aceptacion de nuestra masica como huayno, chicha,
etc.; adicionalmente, a ser reconocidos mundialmente como uno de los paises
con una gastronomia impresionante. El pisco y los licores también son
reconocidos y son motivo de orgullo de los peruanos, que favorece
positivamente al crecimiento de la industria e internacionalizacion de las

mismas.

3.1.2.4 Aspecto Tecnoldgico

Equipos de inspeccion automatica: Todos los proveedores de equipos de
inspeccion automatica se encuentran fuera de pais, principalmente Francia y
Alemania, por la naturaleza de la tecnologia no existen proveedores locales;
se tienen contratos globales y asociaciones para poder estandarizar este tipo
de tecnologia

Equipos de soporte de operacion: Todos los equipos de soporte, son de USA
principalmente por las dimensiones necesarias para cubrir la operacion y no
tener proveedores locales

Tecnologia de fabricacion: Todas las maquinas de formacién y principales de
operacion provienen del exterior, no existen empresas que tengan tecnologia

remotamente cercana por ser muy especializada, O-1 ha realizado alianzas
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globales para poder asegurar en el largo plazo los componentes necesarios

para la fabricacion.

3.1.2.5 Aspecto Ecoldgico

Movimiento medioambientalista: Un fendmeno que esta sucediendo en Perl
y el mundo, es la toma de conciencia de utilizar menos plastico para evitar
dafnar al planeta; el vidrio por otro lado estd totalmente alineado a este
movimiento, al ser 100% reutilizable y reciclable, favorece grandemente la
industria vidriera y crece cada dia mas

Retornabilidad: Un aspecto importante es la utilizacion en aumento de
envases de vidrio retornable, con esto las empresas pueden bajar costos (al
llenar el mismo envase alrededor de 30 veces), y disminuyen el impacto
medioambiental de los envases que utilizan para la comercializacion de sus
productos

Aumento de energia alternativa: Actualmente estan comenzando a ser mas
competitivas energias alternativas; montacargas que utilizan energia eléctrica
(antes gas o diésel) por ejemplo o paneles solares en los techos de las plantas,

que permite disminuir el impacto medioambiental de las fabricas.

3.1.2.6 Aspecto Legal

Regulacién de consumo de energia; la industria del vidrio, consume energia
todo el afo, la planta no para usualmente y requiere un consumo continuo;
sin embargo, existen aspectos legales, amparados por leyes del gobierno, en
el cual las empresas eléctricas pueden dejar de suministrar energia por un
intervalo de tiempo, afectando los costos y la produccion a nivel general
Leyes de Salud y seguridad laboral: Los entornos de trabajo deben ser méas
seguros Yy las leyes lo definen de esa forma, es obligatorio cumplir con las
leyes de Salud y seguridad laboral, siendo asumido al 100% por las empresas
actuales de forma obligatoria

Leyes medioambientales: Exigencia de niveles maximos permitidos de gases,

efluentes y sélidos de las plantas de produccion, incluyendo contaminacion
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sonora; esto significa en muchos casos una inversion importante de la
empresa

e Licencia de funcionamiento y requisitos basicos de funcionamiento:
Aspectos necesarios para el funcionamiento de cualquier empresa,

administrado por la Municipalidad.

3.1.3 ldentificacién de oportunidades y amenazas

En este punto se seleccionaran los factores que pudiesen impactar de manera externa a la
empresa, identificando las principales oportunidades y amenazas; esto es importante para

poder plantear estrategias que puedan ayudar a la empresa en un futuro cercano.

Tabla 111.1

Oportunidades y Amenazas de la empresa.

| 0| Oportunidades |

Crecimiento de mercado nacional de
envases de vidrio
2 Incentivar el consumo de vidrio a nivel

1 | Inestabilidad politica

2 | Legislacién - aumento del ISC

nacional
Apoyo a mejorar la actual gestion de A i
3 noyo g g 3 | Aumento de inflacion
reciclaje
Apoyar/incentivar los movimientos ]
4 paar 4 | Ingreso de nuevos competidores
ecologistas
5 Alianzas globales para mejorar los costos 5 Importacion de envases chinos u otros
de nueva tecnologia paises
Aprovechar conocimiento de fabricacion 4 A s
6 P 6 | Crisis econdmica en Europa o USA

de otros paises

3.1.4 Matriz EFE

Después de identificar los factores externos, se realiza la evaluacion de acuerdo a la

metodologia de la matriz EFE, para obtener un valor para la organizacion.

Para obtener el valor final de la organizacion se asigna un peso especifico de cada
factor desde 0 menos importante hasta 1 muy importante; hay que indicar que la suma

total del peso especifico de todos los factores debe ser uno.

Para el valor ponderado se debe colocar una calificacion de 1 (valor mas bajo) a
4 (valor mas alto) de acuerdo a la siguiente tabla:
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Tabla 111.2
Tabla de valores Matriz EFE

Descripcion Valor

No es atractiva
Algo Atractiva
Bastante atractiva
Muy atractiva

AIWIN|F

Los resultados se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 111.3
Matriz EFE ponderada

Factor Critico de éxito Valor ‘ Calificacion ‘ (CElieeleln
ponderada
OPORTUNIDADES
crecimiento de mercado nacional de envases de vidrio 0.2 4 0.8
Incentivar el consumo de vidrio a nivel nacional 0.15 2 0.3
Apoyo a mejorar la actual gestion de reciclaje 0.07 3 0.21
Apoyar/incentivar los movimientos ecologistas 0.07 1 0.07
Alianzas globales para mejorar los costos de nueva
tecnologia 0.15 3 0.45
Aprovechar conocimiento de fabricacion de otros
paises 0.1 4 0.4
AMENAZAS
Inestabilidad politica 0.03 1 0.03
Legislacion - aumento de ISC 0.03 2 0.06
Aumento de inflacion 0.05 3 0.15
Ingreso de nuevos competidores 0.03 3 0.09
Importacién de envases chinos u otros paises 0.02 1 0.02
Crisis econdmica en Europa 0 USA 0.1 4 0.4
2.98

Como analisis se puede apreciar que las oportunidades dan un valor de 2.23 y las

amenazas suman 0.75; esto indica que el entorno externo es favorable para la empresa.

3.2 Analisis interno
3.2.1 Andlisis estratégico

Owens lllinois Peru al ser parte de una corporacion trasnacional, alinea todos los
objetivos estratégicos organizacionales de acuerdo a los lineamientos globales que
integra a todos los paises donde se tiene presencia, esto aplica para todos los &mbitos de
la organizacion y todas las éreas.
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Vision: “Creamos un futuro mejor al proporcionar envases innovadores,
competitivos y sostenibles para las principales compariias de alimentos y bebidas del

mundo”

Objetivo: “Ganar la lucha por el vidrio y lograr el éxito para nuestros clientes,
empleados y accionistas”

Valores: “Seguridad, diversidad, enfoque en cliente, integridad, trabajo en
equipo, pasion y excelencia”

El lema actual de la empresa es: “Hacemos lo que importa; somos un equipo, una
empresay un plan “

A continuacion, un diagrama del direccionamiento estratégico.

Tabla 111.4
Estrategia de Owens Illinois Peru

del mundo

OI VISION 1/ Creamos un futuro mejor al proporcionar envases innovadores, competitivos y sostenibles para las principales compafiias de alimentos y bebidas
OBJETIVO // Ganar la lucha por el vidrio y lograr el éxito para nuestros clientes, empleados y accionistas

2019 ESTRATEGIA

IMPERATIVOS

CLIENTES // jNos dedicamos al éxito de nuestros clientes!
Acompafiar de manera brillante a nuestros clientes en segmentos afractivos y
crecer juntos

AMBICIONES

O-l sera el proveedor preferido de envases de vidrio en la
industria de alimentos y bebidas a nivel global

EXPANSION 1/ iAprovechamos nuestra presencia global!
Penetrar en nuevos mercados y expandimos en segmentos crecientes

SOSTENIBILIDAD !/ jAyudamos a hacer del mundo un lugar mejor!
O-1 sera el productor mas rentable en el segmento de Mejorar nuestro perfil ambiental alineado con las ambiciones de nuestros clientes
envases de vidrio a nivel global COSTOS /! jVencemos a la competencia!

Actuar con una mentalidad de alto desempefio para incrementar la productividad

PERSONAS en todo lo que hacemos
O-l expandira su negocio en mercados AVANCE EN INNOVACION I/ jAlcanzamos lo inalcanzable!
y segmentos con crecimiento atractivo (M) STV JOM  Aprovechar ia creatividad y la tecnologia para avanzar en la industria de envases

E L CAM B I 0 PERSONAS Y ORGANIZACION I/ jHacemos lo que importa!
Transformamaos en una organizacion mas simple, mas rapida y mas efectiva que
comprometa a nuestra gente

VALORES Y COMPORTAMIENTOS

UN EQUIPO UNA EMPRESA UN PLAN
Construir relaciones de colaboracion Demostrar Liderazgo empresanal
Comunicar con autenticidad Priorizar y tomar decisiones acertadas Promaver el enfoque en el clients

Demoastrar y exigir responsabilidad Entregar resultados

Desamollar personas y equipos

SEGURIDAD DIVERSIDAD ENFOQUE EN EL CLIENTE INTEGRIDAD TRABAJO EN EQUIPO PASION EXCELENCIA

Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2019)

3.2.2 Andlisis Cadena de valor

Se realizara el analisis de cadena de valor de Porter, de acuerdo a la naturaleza de la

empresa.

20



3.2.2.1 Actividades primarias

Las actividades primarias son aquellas implicadas en la creacion del producto y se dividen

en 5 categorias:

3.2.2.1.1 Logistica

La logistica interna para la empresa es grande y compleja, pueden dividirse en logistica
de insumos y suministros que llegan de diversas partes del mundo, de acuerdo a las
necesidades del area y del tipo de proceso y la logistica interna de almacenamiento de

producto terminado

3.2.2.1.1.1 Logistica de insumos y suministros

Hornos y Batch House: El horno y Batch House es la parte primaria de la planta que
trabaja los 365 dias al afio sin parar por la naturaleza de la produccion, para poder

funcionar adecuadamente el horno de vidrio requiere el almacenamiento de:

Insumos para la fabricacion de Vidrio fundido, se pueden dividir en componentes

mayores y menores:

e Componentes mayores: Feldespato, Carbonato de Sodio, Carbonato de
Calcio, Silice y vidrio reciclado (Casco y Cullet). Para los 4 primeros
componentes se tienen envios diarios con un cronograma establecido de un
dia por componente.

e Para el caso de vidrio reciclado, O-1 fomenta el reciclaje y ayuda a los
principales recicladores del pais para que aumenten su produccion, creando
sinergias con empresas que producen vidrio, somos el principal consumidor
de vidrio del pais y se tienen recepciones diarias de este componente.

e Componentes menores: Cobalto (agente de color), Selenio (agente de color),

Carbon (agente afinante), Sulfato de Sodio (agente afinante);

Combustible para funcionamiento del horno:

e Gas natural, suministrado de forma continua por la empresa Calidda
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e Combustible tipo Bunker, se tiene almacenado la cantidad suficiente para un

dia de autonomia para el horno

Refractarios, el horno requiere distintos tipos de refractarios, que se requieren
tener en almacenamiento ante un eventual problema, ya que usualmente estos provienen

de China o Alemania y demorarian demasiado tiempo en llegar a Perd.

Formacion y Taller de Maquinas

e Almacenamiento de repuestos criticos para maquinas de formacion, desde el
tubo rotador del inicio de formacién de gota de vidrio, corte de gota,
distribucion de gotas de vidrio, mecanismos de transmision, valvulas,
componentes mecanicos 'y componentes electrénicos, conveyor,
transferencias y stacker de alimentacion, repuestos para las respectivas archas

de recocido o templado, incluyendo quemadores y ventiladores.

Area de Zona fria

e Almacenamiento de repuestos criticos de Zona fria para lo siguiente:
maquinas de inspeccion automéaticas MCAL / MULTI ( inspeccion multicam)
de marca Tiama , maquinas de inspeccion automaticas Evolution, Marca Iris
Inspection, Checks +V6 y Checks V3 marca Tiama , todas de tecnologia
francesa; repuestos de cadena y otros de soporte para los transportadores de
envases, repuestos de elevadores y volteadores de envases; sistema de
paletizados conveyors automaticos y almacenamiento de mangas de sujecion
y placas de vacio ; flejadoras automaticas y semiautomaticas, envolvedoras

automaticas y semiautomaticas

Area de Moldes

e Almacenamiento de molduras de todos los productos que se hacen en la
planta, equipos de torno CNC, fresadoras, lavadoras de moldes, sistemas de

reparacion (limas automaticas) soldadoras, sistemas de relleno de moldes

22



Taller eléctro-electronico y Taller Mecanico

Repuestos de todos los equipos criticos de la planta para compresores,
sistemas de agua con osmosis, mezcladoras, fajas de Batch House, polines,
motores, fajas de distintos tipos

Repuestos eléctricos-electronicos para todos los equipos de planta, sub
estacion eléctrica, fluorescentes, cableado, sistemas programables de toda la
planta

Suministros de equipos de Difluoretano (DFE), tratamiento en caliente,

tratamiento en frio

Area de Calidad

Suministros de equipos de laboratorio, equipos de medicion automaético
(PERFILAB, Equipo de medicion de tratamiento en caliente, Tilt Table,
presion interna, tina de choque térmico)

Suministros de VSPC, relojes comparadores, software, conexiones, Interfaz
de equipos, equipos de medicion de espesores, verticalidad, ovalicidad,
terminados

Suministros de galgas para produccion “Go / No go”, almacenamiento de
todos los tipos para todos los envases que se producen

Almacenamiento de muestras reto/patrén para equipos de inspeccion

Area de Decoracion

Suministros criticos para maquinas Strutz de decoracién, mallas de
decoracion, pintura vitrificable de todos los colores necesarios
Suministros de Archa de templado, incluyendo quemadores, ventiladores y

equipos de tratamiento.

Area de Almacén general

Almacén de insumos para producto terminado: parihuelas de madera, marcos

de madera, strech film, flejes, etiquetas
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Almacén para termo encogible, film especial, quemadores para termo
encogible, equipos criticos para la parte levadiza de la maquina

Almacén de Equipo de proteccidn personal (EPP’s)

Almacén de repuestos varios menores para operacion

Almacén de productos controlados para operacion

3.2.2.1.1.2 Logistica de almacenamiento de producto terminado

El producto terminado se divide en 2:

Producto terminado NO conforme; se encuentra en las instalaciones de la
planta y se ha asignado un espacio para poder realizar el reproceso de la
produccion

Producto terminado aprobado; se mantiene un promedio de 12 horas en la
planta de produccion, desde donde es despachado a almacenes externos
propiedad de ALCONSA

No se tiene el espacio suficiente en la planta para almacenar mas de un dia y

medio.

3.2.2.1.2 Produccién

La produccion de los envases de vidrio se realiza normalmente todos los dias del afio, por

lo que todos los sistemas usualmente tienen back ups en linea por si existe algin problema

de funcionamiento, formalmente el proceso podemos dividirlo de la siguiente forma:

Hornos y BH: Proceso inicial donde ingresan los componentes mayores y
menores, Y la resultante es vidrio fundido a 1550 °C.

Refinadores: Proceso en el cual la temperatura del horno es enfriada
controladamente para poder formar la gota de vidrio.

Formacion: Donde la gota de vidrio se convierte en un envase de vidrio.
Archa: Donde el envase recién formado libera tensiones y baja a una
temperatura de 100 °C.

Zona fria: Donde el envase es inspeccionado y paletizado.
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e Almacén de PPTT: Donde se llevan los pallets ya formados.

3.2.2.1.3 Marketing y Ventas

El equipo de Marketing y ventas de la planta Callao de Owens Illinois Perd, realmente
pertenece a PerU y esta alineado con la region a la cual pertenece y se llama Andean
Business Unit, conformada por 4 paises que son Colombia, Ecuador, Bolivia y Per(; estan
segmentadas por tipos de industria (Alimentos, Vinos y licores, Isotonicos y bebidas no
alcohdlicas (gaseosas) y Cerveza), por tamafio de empresa (grandes, medianas y

distribuidoras) y localizacion (nacional o exportacion).

3.2.2.1.4 Distribucioén

La mayor parte de la distribucion es responsabilidad de los clientes, salvo en dos casos
muy especificos donde el contrato con el cliente especifica que O-I debe enviarlo a sus
instalaciones; la distribucion como tal no existe, es un traslado de un almacén externo o

Planta de produccion a la planta de cliente.

3.2.2.1.5 Servicio

Los servicios que Owens provee a sus clientes son: Servicio al cliente para poder resolver
todos los reclamos u observaciones, entrenamientos sobre buenas practicas de
manipulacion de envases, mejora de procesos con envases de vidrio, ayuda en definicion
de nuevos disefios y proyectos, gama de productos genéricos en caso de cambio de

imagen, asesoria sobre especificaciones y procesos industriales generales

3.2.2.2 Actividades de apoyo

Son las actividades que sustentan la cadena de valor primaria proporcionando los medios

necesarios para que las actividades primarias se desarrollen correctamente
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3.2.2.2.1 Infraestructura

Owens Illinois Perd S.A. mantiene dos plantas de produccion en el pais, con capacidad
de 250 ton diarias en Planta Callao y 550 ton diarias en Planta Lurin, con soporte en
Colombia para ciertas areas de la empresa, como linea general, con procesos altamente

automatizados en compras, finanzas, tesoreria, logistica, contabilidad

Adicionalmente a ello, en meses de mayor inventario, se contrata hasta dos
almacenes externos ubicados en Callao (ALCONSA) y Lurin (BSF); suficientes para

almacenar hasta tres meses de produccion por cada planta

3.2.2.2.2 Recursos humanos

Los organigramas de la empresa han sido recientemente reestructurados, no contando con
gerencia de primera linea en el pais, contamos con directores de la region ABU (Andean
Business Unit), quienes estan a cargo de las jefaturas y gerencias de todas las plantas de
los paises de la region, esto aplica para todas las areas de la empresa. En el ambito

operativo, se mantiene tal cual hace muchos afios

Respecto a la politica de remuneracion, incentivos y otros; la empresa trata de
captar el mejor talento y retenerlos; de tal forma, que el promedio de edad de la planta es

muy elevado y la empresa se destaca por tener una remuneracion encima del mercado.

Actualmente se apuesta por personas que se desarrollen al interno de la empresa,
comiencen como practicantes o trainees y después de un aprendizaje arduo, se tenga

personas aptas para ocupar una posicion de coordinacion.

3.2.2.2.3 Desarrollo de la tecnologia

La tecnologia usada a nivel general en la empresa no es exclusiva de Pera, fue
desarrollada a medida para toda la regién, continente o0 mundo, dependiendo del sistema;
el estdndar global se mueve hacia la estandarizacion con grandes inversiones que se

siguen desarrollando en este momento en Norteamérica.

La tecnologia de inspeccion automatica la brinda MSC (Tiama), mediante un

acuerdo global.
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La tecnologia de formacion de envases, la brinda una empresa llamada EMHART
Glass, que son maquinas de formacién con el soporte necesario, también, es un acuerdo

global de maquinas para todo el mundo.

Existen més acuerdos de tecnologia a nivel de laptops, celulares, etc. para el

beneficio, del pais, regional, continental o global.

3.2.2.2.4 Abastecimiento

El abastecimiento de los principales insumos y tecnologia, se realiza de manera regional
o global, por lo que usualmente no es problema local. Los principales suplidores ya estan

definidos.

Los contratos de terciarizacion o pequefios proyectos, usualmente se realiza
mediante licitacion con procedimientos ya establecidos y estandares para todos los paises

y los consumibles se compran con autorizaciones dependiendo del monto de la compra.

Para los proyectos medianos o grandes, los lidera la parte técnica de la empresa,
que son especialistas tecnicos de cada parte del proceso, y se hace también mediante
licitacion.

Los demas consumibles son de reposicion automatica usualmente, por lo que se

revisa el stock de seguridad una vez al afio y funciona para todo el afio en curso.

Por la solicitud de la empresa, de no mostrar nimeros reales respecto a este punto,

se da un estimado respecto al valor como porcentajes y margen referencial.
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Figura 111.2
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Identificacidon de Fortalezas y oportunidades

Se define realizar una identificacion de fortalezas y oportunidades, se procedio a elaborar

la siguiente tabla:

Tabla 111.5

Fortalezas y Debilidades

F Fortalezas
1 Liderazgo en el mercado nacional y 1 Poca especializacion en elaboracion de
presencia en el caribe licores y vinos
Presencia en casi todos los continentes del
2 mundo, lider indiscutible en todo América 2 Elevado precio de mantenimiento y
(Canada, USA, México, Colombia, nueva tecnologia de equipos de
Ecuador, Perd, Bolivia, Brasil y Argentina) inspeccion
3 Produccién anual vendida a comienzo de 3 Elevado precio de mantenimiento y
afio, contratos cada 3 afos clientes globales nueva tecnologia de fabricacion
Empresa ecologista, alineado con cuidar el Planta de produccion con equipos
4 | planeta con un producto 100% reciclable y 4 | altamente peligrosos y con seguros muy
100% reutilizable costosos
Elevado promedio de edad en la planta,
5 5 | restricciones médicas en parte del
Barrera de inversién muy alta personal
3.2.4 Matriz EFI

Con el anélisis de las fortalezas y debilidades, se procedera a realizar el célculo total

ponderado considerando la siguiente tabla de asignacién de valores.
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Tabla 111.6

Tabla de calificacion EFI

Descripcion Valor

No es atractiva
Algo Atractiva
Bastante atractiva
Muy atractiva

AIWIN|F

Tabla 111.7

Matriz EFI ponderada

Calificacion
Factor Critico de éxito Valor | Calificacion ponderada
FORTALEZA
Monopolio del mercado nacional y presencia en el caribe 0.2 4 0.8
Presencia casi todos los continentes del mundo, lider
indiscutible en todo América (Canada, USA, México,
Colombia, Ecuador, Per(, Bolivia, Brasil y Argentina) 0.15 4 0.6
Produccidn anual vendida a comienzo de afio, contratos cada
3 afios clientes globales 0.15 4 0.6
Empresa ecologista, alineado con cuidar el planeta con un
producto 100% reutilizable 0.1 4 0.4
Barrera de inversién muy alta 0.1 4 0.4
DEBILIDADES
Poca especializacion en elaboracion de licores y vinos 0.05 3 0.15
Elevado precio de mantenimiento y nueva tecnologia de
equipos de inspeccién 0.05 2 0.1
Elevado precio de mantenimiento y nueva tecnologia de
fabricacion 0.05 2 0.1
Planta de produccién con equipos altamente peligrosos y con
Seguros muy costosos 0.1 3 0.3
Elevado promedio de edad en la planta, restricciones médicas
en parte del personal 0.05 1 0.05
Valor ponderado 3.5

El promedio que se obtuvo fue de 3.5, con 2.8 de fortalezas y 0.7 de debilidades;
esto muestra que la empresa tiene un entorno interno con fortalezas que superan las

debilidades actuales, siendo muy positivo a nivel general.
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CAPITULO IV: SELECCION DEL SISTEMA O PROCESO
OBJETO DE ESTUDIO

4.1

Identificacién y descripcién de procesos claves

Se identificaron 2 procesos claves que generan mayor valor a la empresa segun analisis

de cadena de Valor de Porter, estos son:

41.1 Produccion

El proceso de fabricacion de vidrio es complejo y altamente automatizado, la planta tiene

el siguiente esquema:

Figura IV.1
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Nota: Owens Illinois Per( S.A. (2019)
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Figura IV.2

Flujograma de proceso de Planta Callao
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Figura IV.3
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Figura IV.4

Flujograma Etiquetado
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El proceso de produccion es uno de los que genera gran valor, actualmente viene
siendo estudiado y analizado con alrededor de 10 proyectos de mejora a través de todo el

flujo de proceso.

4.1.2 Ventasy Marketing

Ventas y Marketing fueron identificadas como areas que generan gran valor a la empresa;
sin embargo, no cuentan con planes para poder asegurar las ventas en algunos sectores a
mediano o largo plazo. Actualmente, de acuerdo al incremento de ventas principalmente
en Colombia y Caribe, se tiene proyectado vender mas de lo que se puede producir, esto
viene sucediendo dos afios seguidos, pareciera que es un buen desempefio, pero no se esta

desarrollando el mercado nacional.

Ventas: Es el area que se centra en la proyeccion, analisis y coordinacion de las
ventas a los clientes, también coordina los respectivos despachos y planificacion de la

produccion en conjunto con la Planta de produccion.
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Figura IV.5
Organigrama de Ventas
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Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2019)

Marketing: Se centra en crear nuevos negocios y desarrollar nuevos mercados,
ofreciendo soluciones alternativas a los clientes y generando proyectos que puedan
mejorar la eficiencia de sus plantas o una mejor imagen al producto final, el organigrama

es el siguiente.

Figura IV.6
Organigrama Marketing

Director
Marketing ABU

Coordinador de Gerente de Coordinador de

Diseno Proyectos Marketing

Analista de
Diseno

Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2019)
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Uno de los retos importantes para Marketing y Ventas es aumentar el negocio
local. EI mercado peruano viene creciendo muy lentamente, y la capacidad instalada de
las plantas en Lima supera la demanda, por esta razén, la diferencia de capacidad se

aprovechar para exportar.

En la medida que ventas logre una mayor participacion del mercado local, la

generacion del valor y por lo tanto el margen, aumentara significativamente

4.2 Analisis de los indicadores especificos de desempefio

Los principales indicadores son:

4.4.1 Seguridad

El principal indicador es el TRIR, que es el grado de accidentabilidad de la planta.

Figura IV.7
indice TRIR
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Nota: Owens Illinois Pert S.A. (2017)
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4.4.2 PTP (Packto Pull)

Mide la eficiencia de la planta, que esta dada por la cantidad de envases empacados o

producidos entre el total de envases posibles.

Figura IV.8
Grafica de PTP
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Nota: Owens Illinois Pert S.A. (2017)

4.4.3 Heldware de planta
Toneladas totales de envases bloqueados en la planta de produccion.

Figura IV.9
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Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2018)
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4.4.4 PLCC (Product Loss and Customer Claim)
Es el costo de rotura y costo de reclamos de clientes.

Tabla V.1
Costo de rotura y costo de reclamos.

Initial OP Act
2018 2014 2015 | 2016
USD$ /tons Américas 2.14 3.82 2.49 2.52
COPQ KUSD Américas 160 292.8 192.2 166.9

Nota: Owens Illinois Pert S.A. (2018)

4.45 NOmero de reclamos tipo 3,4 05

2017
1.93
171.1

El ndmero de reclamos pueden categorizarse desde el nivel 1 al 5, segin tabla

estandarizada de O-1 global.

Figura 1V.10
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Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2018)

4.4.6 Ventas totales anuales

Indica cuanto fue la venta total de la categoria. Es importante indicar que existen mucho

mas indicadores estandar en la compafiia, que no estan dentro del alcance de este

proyecto.
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Tabla 1V.2

Ventas anuales en toneladas

Etiquetas de fila 2015 2016
CERVEZA 49,799 49491 48038
No retornable 15,881 16878 18216
Retornable 33,918 32613 29822
ALIMENTOS 44,245 40473 45386
Miscelaneos 1,307 1401 1037
No alcohélicas 58,413 56790 60047
No retornable 41,286 37259 40105
Retornable 17,127 19532 19943
Licores 9,529 10000 12000
Vinos 7,103 7009 7163
Total General 170396 165156 172728

Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2017)

Figura IV.11

Ventas totales por segmento
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Nota: Owens Illinois Perd S.A. (2017)

4.5 Seleccion del sistema o proceso a mejorar

La seleccién del sistema o proceso a mejorar se efectia de acuerdo a los indicadores
presentados. La parte de produccion presenta mejoras significativas, sin embargo, las
ventas nacionales crecen a un ritmo lento. Se elegira a la mejora en la calidad de los
envases de licores envase como area a ser mejorada para poder facilitar la venta de

envases, asi como los costos asociados a ellos.
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Por otro lado, dentro de todo el mix de productos que se ofrecen a los clientes, el
Unico que tiene una amenaza real y problemas asociados a reclamos y mala performance

en la linea de cliente, es el sector licores por lo que escogera este segmento.
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CAPITULO V: DIAGNOSTICO DEL SISTEMA O
PROCESO OBJETO DE ESTUDIO

5.1 Analisis del proceso o sistema

El &rea de ventas atiende distintos clientes, entre nacionales y del extranjero,

principalmente del Caribe, donde el mercado es mayoritariamente licorero.

Las ventas tienen una proyeccion determinada de acuerdo a los diversos contextos
sociales, politicos y economicos; sin embargo, existen diferencias entre sectores

identificados como las razones para mejorar las ventas.

Alimentos: Las ventas en alimentos depende del contexto internacional, el 99%
de produccion de conservas del pais son destinados a paises como Alemania, Espafia,
Belgica, Inglaterra, Japon, USA y Canada, bajo marcas especificas o cadenas de

supermercados con Carrefour.

NAB'’s, jugos e isotonicos: Mercado en constante cambio, con contratos anuales,
en expectativa de bajar costos operativos, no hay amenazas de otros competidores, sin
embargo, existe una reduccion de consumo por alternativos por tecnologia comprada por

clientes.

Vinos y Licores: Mercado en crecimiento, nacional o de exportacion a otros
paises, muy atractivo para competidores especializados en hacer vinos y licores de Chile

y Argentina, donde la industria esta consolidada,

Cervezas: Contratos anuales con ABI, principal actor mundial, no hay mayor

crecimiento que los nuevos proyectos y contratos.

5.2 Descripcién detallada del proceso e indicadores

Se realiza un andlisis de los factores criticos para elegir el segmento que va a ser

mejorado, con el siguiente cuadro de valores segun sea atractiva o no la industria.
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Tabla V.1

Tabla de asignacion de valor

Descripcion
No es atractiva 1
Algo Atractiva 2
Bastante atractiva 3
Muy atractiva 4

El cuadro de enfrentamiento con los valores clave para cada segmento.

Tabla V.2
Cuadro de analisis de sectores

Amenazas Crecimiento  Exportacién Margen
competidores local otros paises Asociado \ Total
Alimentos 1 1 3 2 6
Cervezas 1 2 2 2 8
Vinos y licores 4 4 4 4 256
Nab’s 2 3 1 2 12
Exportaciones 3 1 3 1 9

El resultado es que los Vinos y licores tienen la mayor oportunidad entre todos

los segmentos.
Los indicadores de ventas de licores en los ultimos afios son los siguientes:

Tabla V.3

Evolucion de ventas de licores

Evolucidén de Ventas Licores
11,500
11,000
10,500
10,000
9,500

’

9,000

8,500

'

Licores

m 2014 m2015 2016

Nota: Owens Illinois Pert S.A. (2017)
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Por lo que sobre el andlisis actual, se elegira una meta de crecimiento real de
acuerdo a proyecciones de clientes.

5.3 Determinacion de las causas raiz del problema
5.3.1 Diagrama de Causa — Efecto

Figura V.1

Diagrama de Causa — Efecto para Mejora en Ventas
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5.3.2 Analisis de Causas — Método de los “5 Porque’s”

Tabla V.4

Método de los 5 Porqués — Ventas

Método de los 5 Porqués - Ventas

Ambito Paso 1 Paso 2 Paso 3 Paso 4
No existe método de No se ha analizado . El mercado era pequefio y No habian reclamos y es
. - - . No se tenia amenaza de . . .
Método medicion de eficacia de correctamente el potencial competidores constante, no necesitaba necesario mejorar la
proyecciones del sector P envases de alta performance | performance del envase
i . . Los envases tienen . Porque las botellas
. No existe plan de calidad de | No se realiza feedback de . Porque tienen algun q
Método » . N problemas en la linea de h presentan un defecto de
mediciones especiales cliente " . problema de calidad L
produccion de cliente fabricacion
Falta mejorar la periodicidad | No se visita periodicamente, Los envases tienen . Porque las botellas
’ . . . - " Porque tienen algun
Método |de visitas preventivas en los | cliente no recibe a Ing de problemas en la linea de h presentan un defecto de
. Vs oA problema de calidad P
clientes Servicio produccién fabricacion
. . Cambian los pedidos de Los envases tienen 4 . Porque las botellas
. Clientes no son organizados s ’ Porque tienen algan
Método g acuerdo a suministros y problemas en la linea de ; presentan un defecto de
€n sus proyecciones L problema de calidad P
problemas de envases produccién fabricacion
Falta analisis de la . El mercado era pequefio y No habian reclamos y es
. . s A No se tenfa amenaza de . . .
Método competencia por parte de | No existe un analisis formal competidores constante, no necesitaba necesario mejorar la
personal comercial P envases de alta performance | performance del envase
No existe una organizacion . El mercado era pequefio y No habian reclamos y es
) N ] ! A No se tenia amenaza de . . .
Método | para direccionar mejoras en | No existe un analisis formal . constante, no necesitaba necesario mejorar la
competidores
ventas envases de alta performance [ performance del envase
. No se cambian / actualizan . Porque no existe feedback L. .
Método . W 1 No se comnunic6 a tiempo . Porque no se visita al cliente
las especificaciones técnicas de cliente
. Porque no tienen reclamos
. Ingreso de competidores de Porque los envases los X
Medio 3 i de esos fabricantes a
. con botellas de alta venden al mismo precio con . .
ambiente . diferencia de las
performance una mejor performance . "
producciones suministradas
. Demasiados reclamos por . Porque las botellas
Medio . Porque tienen algun
! material defectuoso, no h presentan un defecto de
ambiente problema de calidad P
logran apalancar las ventas fabricacion
Las botellas tienen . Porque las botellas
] . Porque tienen algun
Material problemas en la linea de > presentan un defecto de
- . problema de calidad P
produccion de cliente fabricacion
Botellas bloqueadas en la . Porque las botellas
. 3, Porque tienen algun
Material |planta de produccién que no h presentan un defecto de
problema de calidad S
se pueden vender fabricacion
Por videncio
| i 5€ € [.je _(}oque Porque las botellas
existe una desviacion de los
A . presentan un defecto de
AQL’s aceptados por tipo e eI
fabricacion
de defecto
Botellas bloqueadas en la . Porque las botellas
. . Porque tienen algun
Material planta de cliente que no h presentan un defecto de
- problema de calidad L
puede utilizar fabricacion
Porque se evidenci6 que
. 4 L 4 Porque las botellas
existe una desviacion de los
. . presentan un defecto de
AQL’s aceptados por tipo P
fabricacion
de defecto
Porque esta por definir sise Porque las botellas
acepta o no el reclamo u presentan un defecto de
observacion fabricacion

Se puede concluir que la causa raiz primaria son los defectos de calidad de los

envases.




CAPITULO VI: DETERMINACION DE LA PROPUESTA
DE SOLUCION

6.1 Planteamiento de alternativa de solucion

En base a los resultados obtenidos en los capitulos anteriores se va a analizar el detalle
de reclamos y observaciones del sector licores; se realizard un listado y resumen de los
reclamos y observaciones, un listado de los licores mas vendidos, y se tabulara en un

cuadro de enfrentamiento para escoger los principales problemas a resolver.
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Tabla VI.1

Lista de Reclamos y observaciones de licores

MES N° FECHADE | pespoNsABLE | PLANTA |CATEGORIA |Rererencia | MOTIVO DE | FECHA DE | TIEMPO DE =GRS
COM. ATENCION | ATENCION | ATENCION ATENCION
- - - - - - - - - - -
El cliente indica haber
encontrado envases
Enero AT-011 | 17/01/2016 Jose Callao Licores L-127 [Observacion|18/01/2016 1 .contammados con
insectos. Fecha de
fabricacion: 7-9 de
diciembre 2015.
El cliente solicita
Solicitud de evaluacion de 1L, por
Marzo AT-064 | 17/03/2016 Javier Callao Licores L-582 cliente 17/03/2016 1 presentar problemas de
tapa que no capsula
correctamente.
El cliente nos informa
Marzo | AT-069 | 23/03/2016 |  Javier Callao | Licores Ls7g | Soliciudde 50030016 1 glie necesitan soporte
cliente en la produccion de su
linea.
Visita a planta del
Abril | AT-070 | 01/04/2016 |  Javier Callao | Licores L-598 | Reclamo |04/04/2016 1 cliente para
seguimiento de uso
L598 en linea.
El cliente indica haber
Abril | AT-082 | 12/04/2016 Jose Callao | Licores Ls7g |Soliciudde |, orpo1s| 2 €pcontrado opacidad en
cliente los envases del lote de
febrero 2016
El cliente Cartavio
. Trujillo, nos informa de
Mayo | AT-106 | 17/05/2016 Jose Callao | Licores L-534 | Reclamo [17/05/2017 1 - !
hallazgo de 2 envases
con cuerda de pajaro.
El cliente ha rechazo el
lote por encontrar
Junio AT-131 | 24/06/2016 Jose Callao Licores L-598 Reclamo |27/06/2016 2 envases con el logo
borroso e ilegible en el
hombro
Agosto | AT-155 | 25/08/2016 Jose Lurin | Licores | L-sog |Soiciudde |oengimors| 1 El cliente indica tener
cliente problemas de cerrado
El cliente menciona que
Septiembr 1161 | 06/09/2016 Jose Callao | Licores L-547 |Observacion|07/09/2016 1 el lote de febrero 2,016
e se encuentran con
opacidad en un 18.3%
Visita para coordinar
Septiembr Solicitud de con el cliente la visita de
P Ie AT-169 | 26/09/2016 Andres Callao Licores L-602 cliente 27/09/2016 1 un técnico para evaluar
el rolado ( maquina -
envase)
El cliente indica que las
Octubre | AT-178 | 17/10/2016 Jose Callao | Licores Ls7g |Seliciudde ], 00016 0 tapas se salen yno
cliente anclan con el terminado
de la botella
Diciembr | \+ 514 | 10122016 Jose Callao | Licores L1p7 | Soliciudde |, 50016 2 Bl cliente indica que los
e cliente pallets tienen faltantes
. - El cliente menciona que
Diciembr| 1517 | 141212016 Jose Callao | Licores L-534 Sol'lf'etsfede 15/12/2016 1 los envases presentan
€ marcas de carga

Nota: Owens Illinois Pert S.A (2017)

Los niveles de venta de los distintos formatos son muy variados.
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Figura VI.1

Niveles de venta de los formatos de licores
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Nota: Owens Illinois Perd S.A (2017)

6.1.1 Eleccioén de referencias a solucionar

Se realiza una ponderacion para poder determinar las referencias a ser mejoradas.

Tabla VI.2

Matriz de Eleccioén de referencia

Matriz de Eleccién de referencia
volumen de Venta
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De acuerdo a la matriz de eleccion se eligen dos referencias, la L-698 y la L-602,

con el detalle a continuacion:

Tabla V1.3
Resumen de reclamos de formatos de mayor impacto
FECHA DE DESCRIPCION DE
MES COMUNICACION REFERENCIA FMU EVENTO
Abril 01/04/2016 | L-598 Al Weathering /Opacidad
Junio 24/06/2016 | L-598 Al Logo ilegible
Agosto 25/08/2016 | L-598/L602 Al Problema de cerrado del envase
Septiembre 26/09/2016 | L-602 A3 Problema de cerrado

Se concluyen tres defectos especificos a ser mejorados / eliminados, ellos son:

e Weathering / Opacidad
e Logoilegible

e Problemas de cerrado

6.1.2 Analisis de las causas — Diagrama de Ishikawa de los problemas encontrados

Para la elaboracion de los diagramas que se detallan se realizaron reuniones
interdisciplinarias, adecuando la técnica de grupo nominal, teniendo al menos una
persona por centro de proceso de la empresa y de los lideres de los centros de proceso

abordados, ellos son:

e Gerente de Calidad: Aldo Mendoza

e Coordinador Taller TAEE: César Monroy

e Técnico TAEE: Carlos Olortegui

e Coordinador TAMQ: Carlos de La Cruz

e Técnico TAMQ: Raul Cérdova

e Coordinador TAZF: Edward Salinas

e Tecnico TAZF: Oscar La Torre

e FMU A3: Erick NUfez

e FMU ALl: Georgina Lopez

e Coordinador de Hornos y Batch House: Humberto Hidalgo

e Practicante de Hornos: Geraldine Braun
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e Coordinador PROCAR: Jorge Ponte
e Lider Procar A3: Oscar Cardenas

e Lider Procar Al: Victor Calderdn

e Coordinadora de Calidad: Leidy Santillan

e Analista de Calidad: Juan Arroyo
e Auditor de Calidad: Oscar Diaz
e Cambios Calidad: Zaida Revilla

e Coordinador de Moldes: Jackson Ledn

6.1.2.1 Andlisis de las causas — Problema de Weathering

Figura V1.2

Analisis cauda efecto - Weathering

MANO DEOBRA

Método de aplicacién DFE
incorrecto No hay conocimiento del
impacto en el cliente y
empresa de mala

dosificacién

_—
Control inadecuado de aire

Mejorar frecuencia de mediciéon de DFE

No hay conocimiento en
_

Frecuencia de inspeccién de TAEE cliente

No hay conocimiento en impacto

Cambio en método de control de DFE en el impacto economico en la

Equipo de dosificacién analdgico,
dificil de setear y poco confiable

Falta capacidad para volumenes

Mala regulacion, |
mayores o iguales a 1000 ml

DFE ocasiona vaya —
medio ambiente

Tiempo sin dosificacién al cambio de
balén de trabajo cuando se termina el gas

Exceso de sodio y calcio en la parte
interna de envases despues de formacién

MATERIAL

MEDIO AMBIENTE

impacto en la planta del ——

empresa (reclamos) —_—

Weathering

Meétodo de los “5 Porqués” para hallar las causas raices — Weathering
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Figura V1.3
Meétodo de los 5 porqués - Weathering

Método de los 5 Porqués - Weathering

Paso 2

Paso 3

Metodo

Método de aplicacién DFE incorrecto

Los técnicos tienen distintos métodos

Cambiar método DFE y estandarizar

Metodo

Control inadecuado de aire

No hay un control sobre la temperatura
de rocio, haciendo que exista un exceso
de agua en el aire

Falta instalar filtros de agua para los
canales de aire

Metodo

Mejorar frecuencia de medicién de DFE

La frecuencia actual es inadecuada,
pocas veces en el turno

Cambiar método DFE y estandarizar

Metodo

Cambiar método de control de DFE

La cantidad de envases es insuficiente,
se debe cambiar la forma de medirlo

Cambiar método DFE y estandarizar

Metodo

Cambiar frecuencia de inspeccién DFE

Cambiar método de control de DFE

Cambiar método DFE y estandarizar

Medio
ambiente

Mala regulacién DFE ocasiona vaya al
medio amiente

Mejorar regulacién/manejo en caliente
de envases

Cambiar método DFE y estandarizar

Mano de
obra

No hay conocimiento del impacto en el
cliente y en la empresa de mala
dosificacién

No se informd al personal técnico de
las implicancias

Entrenamiento y charlas de
sensibilizacion al personal de planta
sobre el impacto de weathering

Mano de
obra

No hay conocimiento en impacto en la
planta de cliente

No se informé al personal técnico de
proceso de cliente

Entrenamiento y charlas de
sensibilizacion al personal de planta
sobre el impacto de weathering

Mano de
obra

No hay conocimiento en impacto
econdmico en la empresa (reclamos)

Entrenamiento y charlas de
sensibilizacion

Entrenamiento y charlas de
sensibilizacion al personal de planta
sobre el impacto de weathering

Material

Equipo de dosificador analégico, dificil
de setear y poco confiable

Falta colocar equipo de dosificador
digital

Material

Falta de capacidad para volumenees
mayores o iguales a 1000 ml

Repositorio actual es insuficiente, no
llega a tener la cantidad adecuadad de
DFE a ser inyectada en los envases

Cambiar repositorio principal de tanque
antes de eyeccion

Material

Existe tiempo sin dosificacion a
envases al cambio de balén de trabajo
cuando se termina el DFE

No se tiene otro balon para relizar el
cambio automatico

Falta implementar sistema de cambio
automatico por nivel cuando se acabe
el DFE

Material

Exceso de sodio y calcio en el interior
de envase después de formacion

La formulacién de vidrio tiene como
consecuencia tener la cantidad de
calcio y sodio presente, para reducir se

debe reducir de formulacion

Reducir sodio y calcio en la
formulacion

Cambiar formulacion estandar de la
planta para evitar exceso de Sodio y
Calcio

Causas raices primarias: Después del analisis se pueden identificar como causas

raices primarias las siguientes:
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Figura V1.4

Causas raices primarias

Ambito | Causas raices primarias

Método Cambiar método de control de DFE y estandarizar

Método Falta instalar filtros de agua para los canales de aire

Mano de Entrenamiento y charlas de sensibilizacién al personal de planta sobre el impacto de
obra weathering

Material Falta colocar equipo de dosificador digital

Material Cambiar repositorio principal de tanque antes de eyeccion

Material Falta implementar sistema de cambio automatico por nivel cuando se acabe el DFE

Material Cambiar formulacién estandar de la planta para evitar exceso de Sodio y Calcio

6.1.2.2 Analisis de las causas — Problema de cerrado

Figura VI.5

Causas raices primarias — Problema de Cerrado

MANO DEOBRA

No existen métodos de
medicion

Falta de conocimiento de los
terminados complejos de envases de
licores (diametrok y angulos)

No existe plan de calidad de
mediciones especiales .\

Técnicos de calidad con falta de
experiencia y conocimiento para
mediciones especiales

No se encuentran las especificaciones
acotadas en los respectivos planos de
envase
Las producciones se realizan de la misma
forma, augnue hayan cambiado los

proveedores de tapa y especificaciones_de
clientes

Técnicos de formacién, calidad y moldes no
entienden ni conocen la razén de las nuevas
mediciones y exigencias —_—

Cerrado

No se cuentan con go/no go
adecuados

Cliente cambia tipo de tapa sin consulta
alguna, colocando dosificador y aluminio

Equipo Comparador optico tiene problemas de
repuestos

No se realizan mediciones en los moldes
de diametro acotados por plano

No se cambian / actulizan los diametros
de acuerdo a GPly Guala _

MEDIO AMBIENTE
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Meétodo de los “5 Porqués” para hallar las causas raices — Cerrado.

Tabla V1.4

Meétodo de los ““5 Porqués” - Problema de Cerrado

No se tenia conocimiento de que se

No se informo del cambio al equipo de

Se realizaron las comunicaciones a

No se comunica del cambio ni de las

envase

importante

Comercial

Metodo No existe métodos de medicion . - 4 h nivel de disefio y desarrollo de especificaciones por parte de cliente y
tenfa que medir calidad nia la empresa i .
producto v ellos no informaron de los Comercial
No existe metodos establecidos para Falta establecer los métodos de
los requerimientos medicion
Se realizaron las comunicaciones a 5 I
. - 5 Lk - : . . o No se comunica del cambio ni de las
No existe plan de calidad de No se tenia conocimiento de que se | No se informo del cambio al equipo de nivel de disefio y desarrollo de o "
Metodo L 5 3 p N A 4 especificaciones por parte de cliente y
mediciones especiales tenfa que medir calidad nia la empresa producto y ellos no informaron de los O]
cambios
Falta plan de calidad de acuerdo a Falta establecer el nuevo plan de
nuevos requerimientos calidad
No se encuntran las especificaciones .| No secomunica del cambio ni de las
- - Desarrollo de producto no consider6 S N
Metodo | acotadas en los respectivos planos de |  No se actualizo el plano de envase especificaciones por parte de cliente y

Falta colocar especificaciones en plano

Falta establecer las especificaciones
correctas de acuerdo a GPI con cliente

Metodo

Las producciones se realizan de la
misma forma, aunque hayan cambiado
los proveedores ta tapas y
especificaciones de cliente

No se tenia conocimiento de que se
tenfa que medir

No se informo del cambio al equipo de
calidad nia la empresa

Se realizaron las comunicaciones a
nivel de disefio y desarrollo de
producto y ellos no informaron de los
cambios

No se comunica del cambio ni de las
especificaciones por parte de cliente y
Comercial

Falta colocar especificaciones en plano

Falta establecer las especificaciones
correctas de acuerdo a GPI con cliente

Falta de conocimiento de los

Falta comunicacion de Calidad y

No se comunica del cambio ni de las

moldes de didmetro acotado en plano

especificaciones

Comercial

Mano de ) 4 N X . e .
obra terminados complejos de envases de | Servicio al cliente hacia planta sobre | especificaciones por parte de cliente y
licores (diametro ky dngulos) especifciaciones Comercial
Falta establecer las especificaciones
correctas de acuerdo a GPI con cliente
Mano de Técnicos de calidad con falta de No se tienen mediciones continuas y Falta comunicacion de Calidad y No se comunica del cambio ni de las
obra experiencia y conocimiento para no se revisan ese tipo de Servicio al cliente hacia planta sobre | especificaciones por parte de cliente y
mediciones especiales especificaciones especifciaciones Comercial
’ - Falta incluir capacitaciones en Skill
Falta de entrenamiento de técnicos paclt
Matrix
Técnicos de formacion, calidad . - . . -
. i Y Falta comunicacion de Calidad y No se comunica del cambio ni de las
Manode | moldes no entienden ni conocen la » . i - )
. - Servicio al cliente hacia planta sobre | especificaciones por parte de cliente y
obra razon de las nuevas mediciones y " 5
_ especifciaciones Comercial
exigencias
Falta incluir en las capacitaciones hacia
técnicos de planta por parte de calidad
. 3 s Disefioas antiguos no respetan GPl en Se encuentran disefios faltos de R
.| No se cambia/ actualiza los diametros » . W X ) Falta establecer las especificaciones
Material todas las variables y no se comunicaa |  especificacion y con informacion .
de acuerdo a GPly Guala . correctas de acuerdo a GPI con cliente
planta incompleta
3 - No se comunica del cambio ni de las
) No se cuentan con go/no go No se tenia conocimiento de que se P "
Material b " especificaciones por parte de cliente y
adecuados tenia que utilizar 3
Comercial
Falta incluir la elaboracion de acuerdo a
especificaciones
Cliente cambia tipo de tapa sin A . .| Nose comunica del cambio ni de las
. - No se tenia conocimiento del cambio ni L "
Material [consulta alguna, colocando dosificador . especificaciones por parte de cliente y
o de las especificaciones B
y aluminio Comercial
Falta establecer las especificaciones
correctas de acuerdo a GPI con cliente
. Equipo comparador optico tiene uipo esta descontinuado y no ha . :
Material fulp P v Eq P . S Y N Comprar equipo comparador optico
problemas de repuestos sido necesaria la utilizacion continua
Adaptar focos nuevos a equipo
antiguo
" . - No se comunica del cambio ni de las
. No se realizan mediciones en los No se considerd en las . .
Material especificaciones por parte de cliente y

Falta establecer las especificaciones
correctas de acuerdo a GPI con cliente
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Causas raices primarias — Cerrado.

Después del analisis se pueden identificar como causas raices primarias las

siguientes:

Tabla V1.5

Causas raices primarias

Ambito | Causas raices primarias
) No se comunica del cambio ni de las especificaciones por parte de cliente y
Método .
Comercial

Método Falta establecer los métodos de medicion

Método Falta establecer el nuevo plan de calidad
Mano de obra Falta establecer las especificaciones correctas de acuerdo a GPI con cliente
Mano de obra Falta incluir capacitaciones en Skill Matrix
Mano de obra Falta incluir en las capacitaciones hacia técnicos de planta por parte de calidad

Material Comprar equipo comparador dptico

Material Adaptar focos nuevos a comparador 6ptico

6.1.2.3 Andlisis de las causas — Problema de Logo ilegible

Figura V1.6
Diagrama de Ishikawa Logo llegible

MANO DEOBRA

No hay retroalimentacion de
Senvicio al cliente sobre
problemas de logo

No hay conocmiento del impacto
en el cliente y de imagen que

proyecta el logo del envase para

los técnicos

No exite rutina de muestreos en
ningun punto de la linea de
produccion

No ha sido un problema en los
ultimos afios, ni una obsenacion .\
de cliente

No esta dentro de la rutina de recepcion
en ningun taller

Personal resta importancia a tener un
logo bien definido, y los trabajos

alrededor de solucion de problemas, no
esta enfocado en esa parte del envase

Metodo inadecuado de lubricacion, sin
cuidar la apriencia de esa parte del envase

Logo llegible

Equipo no se mide la profundidad
del logo en el molde

El molde ingresa a maquina sin la 5
werificacién de vacios de los moldes

No se deshecha moldes por problemas
de logo de envase

MATERIAL

MBEDIO AMBIENTE
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Meétodo de los “5 Porqués” para hallar las causas raices — Logo ilegible

Tabla V1.6
Meétodo de los ““5 Porqués” - Logo llegible

Método de los 5 Porqués - Logo ilegible

Ambito Paso 2 Paso 3
No hay retroalimentacion de Servicio al . Falta de comunicacion de expectativa
Metodo . Formato con logo relativamente nuevo . 5
cliente sobre problemas de logo de cliente hacia planta
Metodo No existe una rutina de muestreos en Personal no tenia conocimiento de Falta de comunicacion de expectativa
ningun punto de la linea de produccién importancia de cliente hacia planta
paltainclr frecue'nma degbvis |0n_ ,en No se incluyd en el plan de calidad Realizar plan de calidad
los puntos de la linea de produccién
No esta dentro de la rutina de 3 . - Falta de comunicacion de expectativa
Metodo > S Lider de area no tenia conocimiento . 5
recepcidn de ningun taller de cliente hacia planta
Incluir los puntos relativos a logos en
la certificacion de moldes
Método inadecuado de lubricacién, sin
Metodo cuidar la apariencia de esa parte del Presencia de grietas Mejorar set up de licores
envase
No se tenfa conocimiento de Falta de comunicacion de expectativa
importancia de cliente hacia planta
— Incluir como defecto de apariencia por
Conocer el defecto de logo ilegible . i P
parte de calidad
Mano de . _hay conoc.lmlento delimpacto en el No se tenia conocimiento de Falta de comunicacion de expectativa
cliente y de imagen que proyecta el N 5 . .
obra P importancia de cliente hacia planta
logo del envase para los técnicos
Falta de capacitacion y sensibilizacion
por parte de calidad
Mano de | No hasido un problema en los Gltimos . Falta de comunicacion de expectativa
= : i . Formato con logo relativamente nuevo . .
obra afios, ni una obsrvacion del cliente de cliente hacia planta
Personal resta importancia a tener un
I ien defini los trabaj B L N "
Mano de ogo bien de dg}/ os trabajos No se tenia conocimiento de Falta de comunicacion de expectativa
alrededor de la solucién de problemas . 5 " y
obra importancia de cliente hacia planta
no esta enfocada en esa parte del
envase
Incluir como defecto de apariencia por
parte de calidad
Material No se mide la profundidad del logo en No se tenia conocimiento de Falta de capacitacion y sensibilizacion
el molde importancia por parte de calidad
Incluir los puntos relativos a logos en
la certificacion de moldes
Material El molde ingresa a maquina sin la No se tenia conocimiento de Falta de capacitacion y sensibilizacion
verificacion de vacios de los moldes importancia por parte de calidad
Incluir los puntos relativos a logos en
la certificacion de moldes
Material No se deshecha moldes por problemas No se tenia conocimiento de Falta de capacitacion y sensibilizacion
de logo de envase importancia por parte de calidad
Falta evaluar moldes por
reparar/deshechar

Tabla VI.7
Causas raices primarias Logo llegible

Ambito

Causas raices primarias

Método Falta de comunicacién de expectativa de cliente hacia planta
Método Realizar plan de calidad

Método Incluir los puntos relativos a logos en la certificacion de moldes
Método Mejorar set up de licores

Método Incluir como defecto de apariencia por parte de calidad
d?grl;?a Falta de capacitacidn y sensibilizacion por parte de calidad
Material Falta evaluar moldes por reparar/desechar
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6.2 Seleccion de alternativas de solucién

Tabla V1.8
Acciones propuestas para Weathering

Ambito

Solucién Propuesta

Weathering

Metodo

Causas raices primarias

Cambiar metodo de control de DFE y estandarizar

1. Cambiar metodo de control pasar de 3 envases a un
set completo
2. Utilizar el comprador optico para realizar las
mediciones de angulos

3. Cambiar el criterio de aceptacion de Verde y amarillo

a Verde con registro grafico de los resultados

4. Modificar plantillas de inspeccion para TAEE y
TAMQ
5. Establecer un nuevo plan de calidad

Metodo

Falta instalar filtros de agua para los canales de aire

Comprar bateria de filtros e instalar en checks

Mano de
obra

Entrenamiento y charlas de sensibilizacion al personal de
planta sobre el impacto de weathering

Incorporar en programa de capacitacion y Quality
Week para TAMQ , TAEE , y Calidad

Material

Falta colocar equipo de dosificador digital

Colocar PLC con equipo digital de dosificacion

Material

Cambiar repositorio principal de tanque antes de eyeccion

Cambiar el repositorio al doble de capacidad

Material

Falta implementar sistema de cambio automatico por nivel
cuando se acabe el DFE

Adicionar en el sistema un tanque actual para hacer
cambio automatico

Material

Cambiar formulacion estandar de la planta para evitar exceso
de Sodio y Calcio

Cambiar formulacion de acuerdo a estandar de O-I

Tabla VI.9

Acciones propuestas para problema de cerrado

Problema de cerrado

Causas raices primarias

No se comunica del cambio ni de las especificaciones por

Solucién Propuesta

Metodo parte de cliente y Comercial Incorporar al equipo de calidad en las reuniones NPD’s
- Establecer metodo de medicion para el equipo
Metodo Falta establecer los métodos de medicion : | P auip
(instructivo)
Método Falta establecer el nuevo plan de calidad Establecer plan de calidad
Mano de | Falta establecer las especificaciones correctas de acuerdo a Establecer con el cliente las especificaciones de
obra GPI con cliente acuerdo a estandar
Mano de - i I . Incluir en el Skill Matriz como conocimiento basico para
Falta incluir capacitaciones en Skill Matrix L, ) .
obra Técnico de laboratorio
Manode | Faltaincluiren las capacitaciones hacia técnicos de planta Incorporar en programa de capacitacion y Quality
obra por parte de calidad Week para TAEE, TAMOL , y Calidad
Material Comprar equipo comparador optico Cotizary comprar equipo Mitutoyo
) i Establecer con los proveedores actuales opciones
Material Adaptar focos nuevos a comparador optico

actuales y adaptarlas
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Tabla VI1.10

Acciones propuesta Logo ilegible

Ambito

Causas raices primarias

Solucién Propuesta

Método

Falta de comunicacion de expectativa de cliente hacia planta

Establecer con el cliente las especificaciones de
acuerdo a estandar

Método

Realizar plan de calidad

Establecer plan de calidad

Método

Incluir los puntos relativos a logos en la certificacién de
moldes

Incorporar dentro del check list de certificacion de
moldura

Método

Mejorar set up de licores

Evaluar y aplicar mejores set up’s para disminuir grietas
en el cambio de seccién de hombro

Logo ilegible

Método

Incluir como defecto de apariencia por parte de calidad

Incluir dentro de criterios de calidad de envase

Mano de
obra

Falta de capacitacion y sensibilizacion por parte de calidad

Incorporar en programa de capacitacion y Quality
Week para PROCAR, TAMOL , y Calidad

Material

Falta evaluar moldes por reparar/deshechar

Realizar un analisis actual de los envases con logo,
reparar o deshechar segin sea el caso

6.2.1 Determinaciony ponderacion de criterios de evaluacion de las alternativas

Para la determinacién y ponderacion de criterios se utilizaran los siguientes criterios:

6.2.1.1

Tabla VI1.11

Inversion

Costo asociado a la inversion

Inversion Puntaje |
0-1000 5
1000-5000 4
5000-10000 3
10000-50000 2
50000-mas 1
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6.2.1.2 Impacto en el cliente

Tabla VI1.12

Grado de impacto en el cliente

\ Inversion Puntaje |
Alto 5
Medio alto 4
Medio alto 3
Medio bajo 2
Bajo 1

6.2.1.3 Escala de complejidad

Tabla VI1.13

Escala de complejidad de implementacion

\ Escala de complejidad Puntaje |
Baja 5
Media 3
Alta 1

6.2.1.4 Tiempo de implementacion.

Tabla VI1.14

Tiempo asociada a la implementacion

\ Tiempo de implementacion Puntaje |
0-15 5
16-30 3
31-45 1
46 - mas 0

6.2.2 Evaluacion cualitativa y/o cuantitativa de las alternativas de solucion

Segln los criterios expuestos, se realiza una reunion con los principales lideres de la

planta y expertos técnicos para definir la viabilidad de las soluciones planteadas
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Tabla VI1.15

Alternativas propuestas de solucion

Weathering

Problema de cerrado

Logo ilegible

Solucién Propuesta Inversién Impa,do el Escala,,de ) UL de, . Total
cliente complejidad implementacion
1 Cambiar metodo de control pasar de 3 envases a 5 5 5 5 20
un set completo
2 Utilizar el compra}dor optico para realizar las 5 5 3 5 18
mediciones de angulos
Cambiar el criterio de aceptacion de Verde y
3 amarillo a VVerde con registro grafico de los 5 5 5 5 20
resultados
4 Modificar plantillas de inspeccion para TAEE y 5 5 5 5 20
TAMQ
5 Establecer un nuevo plan de calidad 5 5 5 5 20
6 Comprar bateria de filtros e instalar en checks 4 5 3 1 13
- Incorporar en programa de capacitacion y Quality 5 3 5 5 18
Week para TAMQ , TAEE , y Calidad
8 Colocar PLC con equipo digital de dosificacion 5 5 3 3 16
9 Cambiar el repositorio al doble de capacidad 5 5 3 3 16
” Adicionar en el S|stem.a un tanqu.e actual para 5 5 3 3 16
hacer cambio automatico
n Cambiar formulacion de zlicuerdo a estandar de O- 1 1 1 0 3
1 Incorporar al equipo de ceilldad en las reuniones 5 5 5 5 20
NPD’s
13 Establecer metodc? de mefimon para el equipo 5 5 5 5 20
(instructivo)
14 Establecer plan de calidad 5 5 5 5 20
15 Establecer con el cliente las especificaciones de 5 5 5 3 18
acuerdo a estandar
16 Incluw[ e_n el Skill Matr_lz como conomr_nlento 5 3 5 5 18
basico para Técnico de laboratorio
17 Incorporar en programa de capacitacion y Quality 5 3 5 5 18
Week para TAEE TAMOL , y Calidad
18 Cotizary comprar equipo Mitutoyo 1 3 3 0 7
19 Establecer con los proveedores actuales opciones 5 3 5 5 18
actuales y adaptarlas
20 Establecer con el cliente las especificaciones de 5 5 3 5 18
acuerdo a estandar
21 Establecer plan de calidad 5 5 5 5 20
2 Incorporar dentro del check list de certificacién de 5 5 5 5 20
moldura
2 Evalu.ar y aplicar mepres set up’s para disminuir 5 5 5 3 18
grietas en el cambio de seccién de hombro
24 Incluir dentro de criterios de calidad de envase 5 5 5 5 20
- Incorporar en programa de capacitacion y Quality 5 5 5 5 20
Week para PROCAR, TAMOL , y Calidad
% Realizar un anélisis actual de Iqs envases con logo, 5 5 5 5 20
reparar o deshechar segin sea el caso
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6.2.3 Priorizacién y seleccidn de soluciones

Realizando el anélisis de la ponderacion, se puede inferir que las acciones que tengan
menos de 10 no son viables en el corto plazo. Se puede visualizar de mejor forma

graficamente

Tabla VI1.16

Cuadro de Ponderacion de Alternativas de solucion

Cuadro de Ponderacion

[ oA o "l

1234567 8 91011§4121314151617181 20212223242526

Weathering Problema de cerrado Logo ilegible ’

I Inversion e Impacto en el cliente
I Escala de complejidad I Tiempo de implementacion

Total

De acuerdo a los aspectos analizados las acciones 11 y 18 no seran tomadas en

consideracion.

58



CAPITULO VII: DESARROLLO, PLANIFICACION Y
RESULTADOS ESPERADOS DE LA SOLUCION

7.1 Ingenieria de la Solucién

Para la ingenieria de la solucion, como es usual para cada proyecto o iniciativa en la
empresa, se debe estandarizar e incorporar dentro del sistema de trabajo normal, para
mejorarse nuevamente de ser el caso, esto es seguir la metodologia Kaizen de mejora

continua.

Tabla VII.1

Mejora continua

( sSituacion actual

sAnalisis de la
informacion

sEstandarizacion

sReflujo de
informacion

sbuscar optimizar,

sVerificar las *Propuestas de

acciones solucion
sMonitorear sHacer las
eficacia J L actividades

El estudio se ha realizado de acuerdo al proceso de mejora continua. Se han
planteado acciones y las respectivas verificaciones, ilustradas en las siguientes tablas, por

cada problema estudiado, siguiendo el método de los “5 Porque”.
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Tabla VII.2

Consolidacién de acciones de Weathering

Weathering

Cambiar metodo de control

Se colocara un set de envases segun linea

Recursos

Laboratorio . Coordinador | de produccion 16 envases para Aly 20 .
1 | pasar de 3 envases a un set ) Inmediato " . Ninguno
Calidad de calidad |[envases para A3 de forma consecutiva; se
completo . -~ -
cambiara procedimiento de evaluacion
Utilizar el comprador optico . . .
. L Laboratorio 4 Coordinador |Se debe entrenar al personal de laboratorio .
2 | para realizar las mediciones ) 15 dias " ) Ninguno
Calidad de calidad para poder comenzar las evaluaciones
de angulos
Cambiar el criterio de
aceptacion de Verde y Laboratorio " Coordinador | Cambiar procedimiento de aceptacion e .
3 . d . Inmediato . . . Ninguno
amarillo a Verde con registro Calidad de calidad instruir al personal
grafico de los resultados
Modificar plantillas de Coordinador [Modificar la plantilla actual para cambiar la
. L Taller TAMQ ’ . . o . y
4 inspeccion para TAEE y Taller TAEE Inmediato| de TAMQ vy | frecuencia de la inspeccion; instruir al Ninguno
TAMQ y TAEE personal sobre el procedimiento
Sistema de
Establecer un nuevo plan de Gestion 3 Gerente de [Realizar el plan de calidad de acuerdo a las )
5 ) 10 dias . . . 8 Ninguno
calidad Integrado / Calidad nuevas frecuencias y tipos de medicién
DOCNIX
Contactar a proveedor especializado en
Comprar bateria de filtros e | Checks linea . Coordinador | (SMC), adquirir Ias_ bater!e}s de f|_|tros y
6 4 30 dias colocarlas antes de la inyeccion de aire en | USS 3000.00
instalar en checks AlyA3 TAZF O L
las checks, proveedor realiza instalacion y
mantenimiento del mismo
Se planifica la capacitacion sobre
Incorporar en programa de . . ! ]
S - Planificacion ! importancia con equipo de planta, se
capacitacion y Quality Week . Coordinador i .
7 anual / Inmediato : incluye dentro de plan anual de Ninguno
para TAM , TAEE ,y de calidad I,
! DOCNIX capacitacion y se muestra los efectos de
Calidad [
los problemas en cliente
] mpra el i TAEE ,
Flpoyg cir‘;;?a ;:sgstz?SISZs 0prrogramarglelo
Colocar PLC con equipo dosificacion . Coordinador S y
8 digital de dosificacion DFE linea Al 30 dias de TAEE ) mgwgr{ne. ndmero de pulsasmn_e’s 0 USS 4000.00
A3 inyecciones de gas, autoregulacion de
y inyeccién y cambio automatico de tanque
Equipo de Se modifica fisicamente el repositorio , es
0 Cambiar el repOSIifOI’IO al d05|f[caC|on 30 dias Coordinador | un <_:amb|0 d_lrecto , pero hay que d.léenar y USS 300.00
doble de capacidad DFE linea Al de TAEE | aplicar la misma forma y conceecion para
y A3 el sistema, es un cambio directo
. : Equipo d
Adicionar en el sistema un q_u_lpo .? i
10| tanque actual para hacer dosificacion 30 dias Coordinador Incluido en el PLC 0
e actiatag DFE linea Al de TAEE
cambio automatico VA3
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Tabla VII.3

Consolidacién de acciones de problema de cerrado

Problema de cerrado

Where

When

Who

Se participara activamente a todos las

Recursos

Incorporar al equipo de n\{ltac on reuniones de proyectos de mejora y NPD’s
) . virtual/ " Gerente de " .
12| calidad en las reuniones . Inmediato ) que se realicen en planta Callao Ninguno
. Microsoft Calidad . .
NPD’s presencialmente o virtualmente a traves de
Teams .
Microsoft Teams
Sistema de - F . .
Establecer metodo de I 3 . Se realizard instructivo de las variables a
- . Gestion . Coordinador . . A .
13 medicion para el equipo 15 dias . medir en los terminados de licores de la Ninguno
(instructivo) Irgraddy de calidad familia 30-1680 y donde tambien aplique
DOCNIX y e
Sistema de
" Gestion . Gerente de [Realizar el plan de calidad de acuerdo a las .
14| Establecer plan de calidad : 15 dias . IZ p . \ . 5 <o d Ninguno
Integrado / Calidad nuevas frecuencias y tipos de medicion
DOCNIX
) . Se realizaré reunién con Jefe de Calidad
Establecer con el cliente las | Repositorio de I ) L
L y . Gerente de | del cliente C, para poder alinear criterios y .
15 |especificaciones de acuerdo a| planos / Disco | 15 dias . . . Ninguno
ogtamn v Calidad |especificaciones, debe ser igual a la norma
GPI (Glass Packaging Institute)
. . . i i 4 al Skill Matriz,
Incluir en el Skill Matriz como Slstem_a} de . Se incorporara a S. ill Matriz p,ara. poder
Y ‘o Gestion h Coordinador | desarrollar la capacidad de los técnicos de .
16| conocimiento basico para Inmediato " " . . Ninguno
Técnico de laboratorio Integrado / de calidad | calidad, se comenzara con los técnicos de
DOCNIX laboratorio
Se planifica la capacitacion sobre
Incorporar en programa de L . I ]
E 3 Planificacion ' importancia con equipo de planta, se
capacitacion y Quality Week . Coordinador i .
17 anual / Inmediato " incluye dentro de plan anual de Ninguno
para TAM , TAEE, TAMOL de calidad W,
. DOCNIX capacitacion y se muestra los efectos de
, y Calidad I
los problemas en cliente
Establecer con los .- o
proveedores actuales Laboratorio Coordinador Se solciRig s stragge fogls esggriakes
19 . . 15 dias ara poder adaptar al equipo, con las USS 150.00
opciones actuales y Calidad de TAEE " ol P auip

adaptarlas

mismas caracterisitcas operativas
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Tabla VIl .4

Consolidacién de acciones de Logo ilegible

Where When Who Recursos

Establecer criterios de acpetacion /

Establecer con el cliente las | Repositorio de )
Gerente de | rechazo con muestras patron, para poder

20 ificacion r lanos / Di 15 di " ) L ) Ningunt
especificaciones de acuerdo a| planos / Disco | 15 dias Calidad | alinear los criterios de calidad entre ambas nguno
estandar Y
partes
Sistema de
i ion \ ren Realizar el plan li r I .
21| Establecer plan de calidad st Inmediato Gerg .te de_[fgenlizar ghplan de .ca da.d de.dge d.o .a, 2 Ninguno
Integrado / Calidad nuevas frecuencias y tipos de medicién
DOCNIX
Se incluird dentro del check list de
Incorporar dentro del check . [ .
. o Taller de s Coordinador | certificacion de moldura la apariencia del .
22 list de certificacion de Inmediato M, Ninguno
moldura Moldes TAMOL | logo del envase y la respectiva limpieza de

vacios del equipo de moldura

K . . Se analizaran los set up’s de otros licores
ie) Evaluar y aplicar mejores set .
=) . o ) que tengan una capacidad (volumen)
o up’s para disminuir grietas en | Formacion Al . FMU Aly . A -
= 23 ; o= Inmediato parecida, de forma tal de disminuir los Ninguno
o el cambio de seccion de y A3 FMU A3 . .
2 defectos asociados a grietas en el cuello,
S hombro
calentar esa zona de moldura
Sistema de pr—— .
. . - . Se incluird como punto a revisar en las
Incluir dentro de criterios de Gestion h Coordinador R . .
24 ) Inmediato " inspecciones con las muestras patron Ninguno
calidad de envase Integrado / de calidad acordadas con el cliente
DOCNIX
Se planifica la capacitacion sobre
Incorporar en programa de L . I ]
A - Planificacion ' importancia con equipo de planta, se
capacitacion y Quality Week . Coordinador i .
25 anual / Inmediato " incluye dentro de plan anual de Ninguno
para PROCAR, TAMOL ,y de calidad W,
! DOCNIX capacitacion y se muestra los efectos de
Calidad I
los problemas en cliente
Realizar un anélisis actual de | |
f Analizar las molduras de licores que
26 los envases £on lodg, repliar | JEICIE 15 dias g inador resentan logos de alta produccién para Ninguno
0 deshechar segun sea el Moldes TAMOL P d P P J

mercado nacional o extranjero
caso

Después de haber realizado las acciones detalladas se estandarizan las acciones
relativas al control y se colocan dentro del sistema de gestion. Parte importante de ellos
es tener planes de control de las acciones, de forma tal que sean repetibles para todas las

campafias de produccion.

62



Tabla VII.5

Plan de control de Calidad Weathering

Parte de ‘

Variable a

Caracteristica Responsables

Frecuencia

Procedimiento

proceso medir
. - . Seteo cambio de referencia
Cambio de Presion de Técnico .
referencia DFE DEE / Aire TAEE 1 vez de acuerdo a capacidad de
envase (tabla)
Cambio de | Manejo en . Técnico . .
referencia Caliente Visual TAMQ 1 vez Seteo cambio de referencia
Liquido de titulacion a set
Operacioén DFE Coloracion PQS Auditor | 3 vez/turno cgmpleto e
(cavidades presentes), solo
admisible en amarillo
Overacion Manejo en Maneio Mecénico 1 vez/turno visual - reporte de turno
P caliente ) TAMQ ante no conformidad
confirma presiones de
. . Mecénico acuerdo atabla de
Operacion DFE Presion TAEE 1 vez/turno capacidad de envase -
reporte de turno
. Medicion de o lvez/3 - .
Operacion aife Grados °C TAZF makes SE verifica punto de rocio
Operacién Jfemperatura Grados °C PQS Auditor 8 horas Registra temperatura de
envase envase
. Integridad | Check list de . . -
Almacenaje de pallet | cumplimiento Etiquetador Continuo Reporte ante desviacién
Condiciones .
Almacenaje de S;ﬁcﬁrlr:?;ri% Rgi?giﬁ;le Continuo Reporte ante desviacion
almacenaje P P
Integridad | Check list de | Responsable . . .8
Transporte . continuo | No carguio ante desviacion
de carga | cumplimiento Despacho
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Tabla VII.6

Plan de control de calidad para problema de cerrado.

Parte de
proceso

Variable a
medir

Caracteristica Responsables‘ Frecuencia ‘ Procedimiento

Taller de dimensiones Visual Mecanico 1 vez Certificacion de
moldes de boquilleras Moldes equipo de terminado
Taller de dimensiones Visual Mecénico 1 vez Certificacion de
moldes de moldura Moldes equipo de moldura
Confirma temperatura
Cambio (_:ie Temperatura Temperatura PROCAR 4 horas para la aq,ecuada
referencia de premolde formacion del
terminado
Angulo .
Operacion debajo del Angulos PQS . 2 veces PElge con e_I
) Laboratorio comparador Optico
terminado
Operacion Diadmetro K longitud RES . 2 veces Se mide v e_I
Laboratorio comparador 6ptico
Operacion Diametro K longitud gos 4 veces Go/No GO
Asegurador
Operacion Didmetro K longitud PGS, : 4 veces Go/No GO
Formacion
Overacion Didmetro Al lonaitud PQS oRres Se mide con el
P /LITIE g Laboratorio comparador Optico
- Diametro Al . PQS
Operacion IL/T/E longitud Asegurador 4 veces Go/No GO
ol Diametro Al . PQS
Operacion IL/TE longitud Formacion 4 veces Go/No GO
Operacion D'/va ft.lto/? ¢ longitud PQS Auditor 4 veces Go/No GO
Operacion Escalon longitud j o 2 veces  Mjpe conel

Laboratorio

comparador 6ptico
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Tabla VII.7

Plan de control de calidad para logo ilegible.

Variable a

PETE OlE ‘ . Caracteristica Responsables Frecuencia Procedimiento
proceso medir
Taller de | Limpieza de . Técnico de e
moldes moldura Visual Molde 1vez Certificacion de moldura
. Temperaturas .
Cambio (.je de Temperatura PROCAR 1vez Seteo camb_|o de
referencia . referencia
alimentador
Cambio de | Temperatura Medir la temperatura de
; P Temperatura PROCAR 4 horas premolde , definir el rango
referencia | de premolde
adecuado
L Se debe definir la
c Definicion de ; L
Cambio de . . frecuencia de lubricacién
. Lubricacién | frecuenciay PROCAR 1vez
referencia P y el modo de hacerlo de
orma
tal forma no afecte al logo
L Se debe definir la
Definicion de . L
-, L . PQS frecuencia de lubricacién
Operacion | Lubricacion | frecuenciay = 1vez | modo de hacerlo d
8itna Formacion y el modo de hacerlo de
tal forma no afecte al logo
Se debe definir la
frecuencia de cambio de
Operacion Cambio de Deﬁmcnon_ de PROCAR 1 vez moI_Qe de acuerdc~) a
moldura frecuencia duracion de camparia de
modo tal que no afecte al
logo
Patrdn de
N descarte PQS Registro SIP ante no
Operacion aprobado por (Go gNo gg Asegurador ghord conformidad
el cliente
Patron de
. descarte . Registro SIP ante no
Operacién aprobado por Go/Nogo | PQS Auditor 1 hora conformidad
el cliente
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7.2 Plan de Implementacion
7.2.1 Objetivos y metas
Los objetivos y metas del proyecto son los siguientes:

e Reclamos de clientes: Disminuir los reclamos en 15% en el sector de licores
e Heldware (Inventario bloqueado): Disminuir el heldware de la planta en 20%
e PLCC: Disminuir los costos de reclamos de clientes en un 10%

e Ventas: Aumentar las ventas anuales en un 5%

7.2.2 Presupuesto general requerido
El presupuesto general requerido es el siguiente, de acuerdo al analisis realizado.

Tabla VII.8

Presupuesto final de las acciones

Presupuesto

final (US$)
Weathering 7300
Problema de cerrado 150
Logo ilegible 0
Total 7450

El presupuesto para solucionar los problemas a nivel general es bajo, por el
impacto esperado de las mejoras en los costos de mala calidad, operacién y mejora en

ventas.

7.2.3 Actividades y cronograma

Las actividades seran realizadas por cada tipo de problema desarrollado, se evidencia en

el diagrama de Gantt siguiente:
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Tabla VII.9

Diagrama De Gantt

FEBRERO MAI

RZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio
Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem
1

(A VB | (R e 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
Cambiar metodo de control pasar de 3 envases a un set 1™ Coordinador de
Inmediato "
completo calidad
Utilzar el comprador optico para realizar las mediciones de | | Coordinador de
2 15 dias "
angulos calidad
Cambar el riteio de aceptacion de Verde y amarillo a 1 Coordinador de
N . Inmediato
Verde con registro gréfico de s resulados calidad
) Coordinador de
.
Meificar plnils de rspeccion para TAEE y TAMQ_[inmediro| _EOMHC 82
5 Establecer un nuevo plan de calidad 10dias | Gerente de Calidad
s Comprar bateria de firos e instaar en checks 30dias | Coordinador TAZF _
| corporar e programa e capachacien y Qualy Week | I Coordiador ce
para TAM , TAEE ,y Calidad calidad
.. = ) rdinador
8 Colocar PLC con equipo digital de dosificacion 30 dias C°°f A;"E" ke
- — ; | Coordinador de
o Cambiar el repositoro al doble de capacidad 30 dias ol
“Adicionar en el sistema n tanque actual para hacer cambio| | Coordinador de
10 " 30 dias
automatico TAEE
12| Incorporar al equipo de calidad en las reuniones NPD's | Inmediato| Gerente de Calidad

Coordinador de

13| Establecer metodo de medicion para el equipo (instructivo) | 15 dias

3 calidad
= 10 Establecer plan de calidad 15dias | Gerente de Calidad
8
4 - yr—
2 5 Establecer con el cliente las especificaciones de acuerdo a 15 dias | Gerente de Calidad
g estandar
=l .| ki en el Skil Matriz como conocimento bésico para | - 1™ Coordinador de
= Técnico de laboratorio calidad
(5 17| Tncorporar en programa de capacitacién y Qualty Week |, - o T Coordinador de
para TAM , TAEE, TAMOL . y Calidad calidad
1o | Establecer conlos proveedores actuales opciones actuakes y| - | Coordinador de
adaptarlas TAEE
o | Establecer con el clinte las especificaciones de acverdoa | (o T " S
estandar
2 Establecer plan de calidad Inmediato| Gerente de Calidad
) Coordinador
o
2 Incorporar dentro del check ls de certficacion de moldura | Inmediato| 71 1€ .
S —— 3 ——
ol | Evalar y aplicar mejores setup' para dbminai gretasen [ o 1o
3 el cambio de seccion de hombro
g i
N o Inchir dentro de crieris de cadad deenvase | Inmediato|  **PTARdCT 40
45| Incorporar en programa de capacitzcion y Qualty Week || o T Coordinedor de
para PROCAR, TAMOL , y Calidad calidad
5 [Realizar un andliis actual de fos envases con logo, reparar o| o~ Coordinador
deshechar seg(n sea el caso TAMOL

7.3 Evaluacién cuantitativa econdmica financiera

Se evalua cada resultado esperado por tipo de problema

7.3.1 Resultados esperados
7.3.1.1 Resultados esperados Weathering

Las acciones que se realizaran a través de las lineas de produccién para prevenir la

generacion de weathering impactaran directamente a los siguientes indicadores:

e COPQ y Heldware: Costos de mala calidad menores al tener menos envases

con estos defectos.
e PLCC: Costo menor al disminuir los reclamos por este defecto.

e NUmero de reclamo: Se espera no tener reclamos por este defecto.
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Adicionalmente a los indicadores, existen beneficios adicionales:

e Al ser implementado como parte del proceso estandar para licores, servira
para prevenir problemas en otros formatos de licores nacionales y para
exportacion.

e Al mejorar la aplicacion, el tiempo de vida del envase sin la aparicion del
Weathering, se espera duplique; asi también, disminuird la rotura por
obsolescencia (rotura por tiempo mayor a un afo).

e Se podra hacer seguimiento al consumo de gas de forma detallada, para

comenzar proyectos paralelos de ahorro.

7.3.1.2 Resultados esperados Problema de cerrado

Las acciones que se realizaran a través de las lineas de produccién para prevenir los

problemas de cerrado en el cliente tendréan el siguiente impacto:

e COPQ y Heldware: Costos de mala calidad menores al tener menos envases
con estos defectos.
e PLCC: Costo menor al disminuir los reclamos por este defecto.

e NUmero de reclamo: Se espera no tener reclamos por este defecto.

Adicionalmente a los indicadores, existen beneficios adicionales:

e Al ser implementado como parte del proceso estandar para licores, servira
para prevenir problemas en otros formatos de licores nacionales y para
exportacidn con tipos de terminados complejos

e Prepara a la planta para nuevos proyectos complejos de caribe con clientes
globales, donde se utilizan especificaciones similares con tapas especiales
complejas de aluminio con insertos diversos

e Mejora la utilizacion y conocimiento acerca de equipo de precision, que
también serd utilizados para otros tipos de mediciones exigidos en otros

formatos (cerveza).

7.3.1.3 Resultados esperados Logo ilegible
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Las acciones que se realizaran a través de las lineas de produccion para prevenir los

problemas de Logo ilegible en el cliente tendran el siguiente impacto:

e COPQ y Heldware: Costos de mala calidad menores al tener menos envases

con estos defectos

e PLCC: Costo menor al disminuir los reclamos por este defecto

e Numero de reclamo: Se espera no tener reclamos por este defecto

Adicionalmente a los indicadores, existen beneficios adicionales

e Se pudo conocer especificaciones adicionales a estandar de profundidades

diversas para distintos tipos de logos, principalmente de tipos europeos, de

Canada y Estados Unidos.

e Prepara a la planta para nuevos proyectos complejos de exportacion con

clientes globales, donde se utilizan distintos tipos de logos en distintas partes

del envase.

7.3.2 Evaluacion del impacto de las mejoras

Figura VII.1

Cuadro de costos por tipo de reclamo analizado (Soles)
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Figura VII.2
Cuadro de ventas de licores (Toneladas)
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Figura VIL.3

Heldware de Planta (Toneladas)
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El impacto seré reflejado por el costo/beneficio del proyecto que a continuacién
se detalla, s6lo considerando el afio 2018 sera:
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Inversion en el proyecto; el costo total de inversion necesaria para poder realizar

las acciones planificadas (Ver Tabla 7.8).

e Inversion total = 25 330 soles
e Inversion total = USS 7450 ddélares = 25 330 soles (Se considera un TC 3.4)

Los Beneficios obtenidos: son todos los beneficios por mejorar / disminuir los

reclamos y re selecciones de producto no conforme.

Beneficios obtenidos = Disminucion en costo de reclamos + Costo de mano de

obra de re seleccién + Merma esperada por re seleccién de envases.

e Disminucion en costo reclamo (Ver Anexo 8) = Costo reclamos en 2017
(29,238.81) — Costo reclamos en 2018 (5,023.85) = 24,214.96 soles.

e Disminucion de Heldware (Ver Figura 7.3) = Heldware 2017 (270 Ton.) —
Heldware (180 Ton) = 90 Toneladas = 500 k envases promedio.

o Costo de mano de obra de reeleccion = Costo de mano de obra por millar
* ndmero de millares = 500,000 envases * 25 soles /1000 envases = 12
500 soles.

o Merma esperada del re seleccion (10%) = Toneladas * costo de tonelada
* tipo de cambio = 9 Toneladas * 550 ddlares /tonelada * 3.4 = 16,830
soles.

Beneficio total = 24,214.96 soles + 12,500 soles + 16,830 soles = 53,544.96 soles

Costo/ Beneficio (1 afio) = Beneficio Total / Inversion Total =53,544.96
soles / 25,330 soles = 2.11
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CONCLUSIONES

El uso de la metodologia, asegura un buen analisis de los problemas planteados,

desarrollando las soluciones de forma ordenada llegando a los objetivos trazados.

El crecimiento de las ventas de licores nacionales lleg6 a un 22% de mejora en el afio

2018 respecto del afio anterior, superando el objetivo inicial del 5%.

Los reclamos de clientes de licores, respecto a los defectos tratados en el presente
trabajo, disminuyeron en un 50% superando el objetivo inicial del 15%.

El inventario de producto no conforme, llamado Heldware, tuvo una reduccion
importante en el afio 2018 del 33 % respecto del afio 2017, superando el objetivo
inicial del 20%

El indicador regional PLCC disminuyd en el 2018 a 131,700 dolares, siendo una
disminucion de 9.87% respecto al afio 2017 no cumpliendo con el objetivo inicial
trazado de 10%. Sin embargo, la disminucion llego a los niveles requeridos muy
cerca del objetivo

No es necesario realizar grandes inversiones para hacer mejoras significativas, con

el objetivo de mejorar la calidad de los productos ofrecidos a sus clientes.

Los temas asociados a la calidad del envase dependen de todos los centros de proceso
asociados a la produccién, en donde cada uno tiene una tarea critica y significativa

para el buen desemperio del envase en el cliente.

El ambiente politico actual presenta inestabilidad que no afecta el resultado del
presente estudio.

Las corrientes medio ambientalistas actuales favorecen la produccién de envases de

vidrio y reduccion envases de otros materiales que pudiesen dafiar al planeta.

El aumento de produccién de envases de vidrio favorece a tener nuevos puestos de

trabajo.
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RECOMENDACIONES

El seguimiento a los resultados producto de las soluciones planteadas, deben tener

un seguimiento para asegurar que se hagan correctamente

Se debe hacer seguimiento al proceso de llenado en la planta del cliente C, para
asegurar la correcta performance de los envases; puesto que el llenado de envases
tiene tres factores que deben estar alineados para ser exitosos, que son: envase, tapa

y tapadora

Los analisis, acciones y controles son entes dindmicos, que deben ser evaluados

continuamente, siguiendo las pautas de la metodologia Kaizen.

El siguiente estudio, puede ser aplicado a cualquier planta de elaboracion de
envases del mundo, puesto que los puntos estudiados pertenecen a estandares
internacionales de fabricacion de envases, se recomienda hacer en el contexto

propio de cada planta

El presente estudio puede ser aplicado a distintos problemas que pudiese haber en

alguna empresa no necesariamente de elaboracion de envases de vidrio.
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Anexo 1:

Cambio de tablero
general de DFE

Instalacion de PLC -DFE

Aumento de Instalacion de PLC

volumen em
tamque repositorio
intermedio para
DFE
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Anexo 2 : Verificacion y frecuencia de muestreo
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2|2

2010811023

11012017

Reporte grafico de color amarillo de PQS Auditor — Calidad a
set completo de envases

78



Anexo 3 : Verificacion y certificacion de equipos de moldura
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Anexo 4 : Patron de descarte y estrategia de campafia logo

ilegible

Regulacidn de barra de estacker . Luss Goazales

Seccidn 8: Cambsar electrovalvula de enfrianmuento de premolde. pasar la
seccron 10 nunutos antes. Gerson y electncista de turmo

28 premoldes g-020 canastulla L-057 entera cinta metalica a los costados luz
de 3/16 en el cuello 28 tapas 22 embudos

12 moldes 24 fondos. SE REVISA DIAMETRO K: SE REVISA LOGO,
visualmente ok. s estan hmprando los vacios

Acondicionanuento: Temperatura frente fondo 1135° Nivel de vidno 5
172" Veloadad: 160 bpm_ Peso: 435 gr (capacidad centrada). Extraccién
100 ton (sube 1 1on)

Temponzado de 1a L-525 (se manticne cambiar nombre)
Segmnuento didmetro C en el arranque

teclamos por logo tenue. SE REVISA LOGO. visualmente ok, se estin
hmgpsando los vacios

liberacidn de Jotes | altam | capacidad | vernicalidad y espesor de pared

RECLAMO DE CARTAVIO POR LOGO BORROSO, PRODUCCION DE
ABRIL 2017 SE RESELECCIONARA EN PLANTA DE CLIENTE

Patrén descarte de cliente Job on — estrategia de produccion,
certificacion de moldura - Procar
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Anexo 5 : Medidas para problema de tapado

Regulacion de bama de estacker . Luss Gonzales

Seccion 8: Cambaar electrovibvula de enfriamiento de premolde pasar I
seccson 10 munutos antes Gerson y electncista de tumo

28 premoldes g-020 canastilla L0537 entera cinta metalica a los costados luz
de 3/16 en el cuello 28 tapas 22 embudos

12 moldes 24 fondos. SE REVISA DIAMETRO K: SE REVISA LOGO
visualmente ok, e estan lmpsando los vacios

Acondicionamaento: Temperatura frente fondo 1135° Nivel de vidno 3
172" Veloadad 160 bpm. Peso: 435 gr (capacidad centrada). Extraccién
100 ton {sube 1 10n)

Temponzado de la L-525 (se mantiene cambiar nombre)
Seguumento ditanetro C en el arrangue

reclamos pot logo tenue: SE REVISA LOGO, visualmente ok, se estin
limgnando Jos vacios

hberacion de lotes | almam | capacidad | verucahidad v espesor de pared

RECLAMO DE CARTAVIO POR LOGO BORROSO, PRODUCCION DE
ABRIL 2017 SE RESELECCIONARA EN PLANTA DE CLIENTE

Job on — estrategia de produccion,

Medicion en comparador optico certificacién de moldura y terminados
dimensiones criticas _Bitca
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Anexo 6 : Formato de medicion

Turno CAAMETRO C | REFEREMCIA L-588)

=
HHEE

k(L0 e

= =1 E =8 ERCR e b= i CA ==

Medicion a set completos de diametro s intermos a2, 5y 10 mm
de profundidad
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Anexo 7 : Formato de medicion de variables criticas para

cerrado

DIVMETRD DECUELLD NEX 1598 | EVALULDION DIAMETRD |L] -8 EVIU UACION ESCALON -8 EVALUACION DEL ANGULD -8 | EVALUACION DEL ANGULOL-55
ez %19 | wedds | Man92z | Mnzem | meddis | Manlm | Minln M 5 Max 15

ov | o o o [ T o e [ o o |caw [ o e [ o | =
B BED ®E® | mE 10 ] Zm &M um | W

54 | Em mE | ms 1B 1= zm 1200 50 | nm

B | Em ‘S | BmTs 1m LE B 1100 oM | Im

8 | =Ez mD | mm 1 | 1=® o | 1wm SET T

55 | =@ mE | ms 1z | 1m poa | 100 300 | =m0

x4 | =m0 mo | mm 0% Ln M 1400 wW | mm

®3s | ®mm mE | ms 1m 1= B 1105 100 | ;oo

E4 | m3: mg | mm: 0= Lz B 1000 5M | BEm

x4 | =Ess me | mus LB LE EM 10.00 SCT I T

Eas | mos mR | @mm LB LE BN 1100 um | =m

B8 | ®19 mE | ma Lo ik 5N 105 150 | nm

E3s | ®mm ma | mms LE LE EM 1405 um | mos

®36 | EI7 m@ | m7% LR L3 5 1100 um | nm

x5 | =m®m BnE | ms LB LB EM 1100 M | 2w

Em | ®s@ ®mEx | mwm 1@ Ln wm 10.00 uw | mm

E8 | E3: ma | mm 1@ L5 ETS iE EW | 9m

x5 | s = | =Em 08 Lz nm 10.00 um | mm

x4 | ma nE | Am 1® 13 LM 1200 um | 9m

55 | Em mD | mm LE K o0 1300 BN | Bm

x4 | ®mBR m@ | ms 1 | 1% BN | 1m M | Bm

oS & L8 ] i [ 5= TRE oS 13} L] 005 2B i 0 .05

viammo| =s | ®s0 (veeswo| mm | mee [vewowo| 1B | O 1m [vmmwo| mm0 | s |vweaxwo| sm | mm
vMNMD | ®23 | Eo |venmo| % | zmes |vaamnmo| 0% | 1 |vemnso| ses | s@  |vmnmo| 1w | Em

Evaluaciones dimensional criticas — 1 persona dedicada a medicidn por turno; diametro K, diametro
L. escaldn de terminado, angulo debajo de terminado para sets completos
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Anexo 8 : Costos de Reclamos 2016-2017-2018

Clase L Fecha de . Customer Costo Total
N Descripcion 9 defecto Referencia )
priorida - + | Produccig _; E - Claim | Anual |
Z1 Mermas L-598 29/11/2015 Meteorizacion L-598 608.06
Z1 Opacidad L-547 22/02/2016 Meteorizacion L-547 1,450.15
Z1 L-579 Angulo del terminado 22/02/2016 | Defecto en el terminado L-579 320.88
Z1 Opacidad L-547 23/02/2016 Meteorizacion L-547 10,201.96
Z1 L-602 Opacidad 16/09/2016 Meteorizacion L-602 365.36
Z1 Botella L-602 FP Julio 02/11/2016 | Defecto en el terminado L-602 4,611.40
Z1 Diametro interno menor a FT L-598 29/04/2017 | Defecto en el terminado L-598 4,641.84 29,238.81
Z1 Logo Borroso L-598 29/06/2017 Logo ilegible L-598 5,489.90
Z1 Diametro C <min L-598 02/07/2017 | Defecto en el terminado L-598 5,026.80
71 Diametro C <min L-602 19/09/2017 | Defecto en el terminado L-602 2,637.18
Z1 Diametro C <min L-605 19/09/2017 | Defecto en el terminado L-605 3,360.64
Z1 Opacidad L-598 25/12/2017 Meteorizacion L-598 8,082.45
Z1 Marcas en el logo L-534 10/02/2018 Logo ilegible L-534 2,748.79 5,023.85
Z1 L-579 Botellas con weathering 09/03/2018 Meteorizacion L-579 883.72
Z1 L-534 Botellas con weathering 27/07/2018 Meteorizacion L-534 1,391.34
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2017
Sub_Re.. Busines.. GfLAccount Actual
LA Andean 7641 Product Lo.. 14132
Customer Claims 0.0
Total 1413
Total 1413
Total general 14132

2018
Actual

1317

0.0
1317
1317
1317

Anexo 9 : Resultado de Product Loss Planta Callao 2017-2018
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